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1No cotidiano de um lojista, muitas decisões são tomadas com 

base na lógica. Por exemplo, se um produto está fazendo bastan-

te sucesso, é comum você aumentar o seu estoque para atender 

ao crescimento da demanda. Porém, existem escolhas que nem 

sempre seguem esse critério.

É o caso de adicionar um item ao seu catálogo, por notar que di-

versos outros comércios estão vendendo. Ou seja, a decisão não 

parte de uma necessidade da sua loja, mas da sua percepção de 

que o seu negócio pode ficar de fora dessa onda do mercado.

Essa é uma tendência bastante comum, que não afeta somente 

quem é comerciante, mas as pessoas em geral. Você pode explo-

rar esse e muitos outros vieses comportamentais para beneficiar 

o seu comércio — seja ele físico ou virtual.

Se você se interessa pelo assunto, continue lendo este material 

para descobrir como aproveitar os vieses cognitivos nas vendas!
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Para saber como usar os vieses cognitivos a fim de aumentar 

suas vendas, é fundamental compreender o seu conceito. Eles 

são padrões de pensamento que se desviam da lógica e racio-

nalidade no momento de tomar uma decisão.

Diariamente, uma pessoa faz centenas de escolhas. Algumas 

exigem maior concentração e análise sobre as opções dispo-

níveis, pensando nos prós e contras antes de decidir. Contudo, 

muitas delas são tomadas de forma quase automática.

Isso acontece porque o cérebro humano tende a economizar 

tempo e esforço pensando em caminhos mais curtos para che-

gar a conclusões rapidamente. Essas escolhas automáticas são 

reflexo de hábitos e rotinas da pessoa que, com o tempo, tor-

nam-se parte do seu subconsciente.

Assim, os vieses cognitivos surgem como resultado de uma va-

riedade de fatores, incluindo heurísticas — ou atalhos mentais 

—, influências sociais, limitações emocionais e cognitivas. Re-

conhecê-los é o primeiro passo para entender como eles podem 

ser aproveitados nas vendas.
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Em razão da natureza específica dos vieses cognitivos, que sur-

gem das heurísticas individuais, torna-se difícil identificar quan-

tos existem. Afinal, cada pessoa carrega consigo um conjunto de 

experiências que moldam sua visão de mundo, influenciando sua 

maneira de pensar.

No entanto, já foram catalogados mais de 100 vieses cogniti-

vos na literatura psicológica. À medida que a sociedade evolui e 

novos comportamentos se desenvolvem, é esperado que surjam 

mais dessas tendências, impulsionadas pela influência das mu-

danças sociais.

De todo modo, confira quais são os principais vieses cognitivos co-

nhecidos!

Adesão
Também chamado de viés da conformidade social, ele descreve a 

tendência de seguir normas ou comportamentos predominantes 

em um grupo social. Desse modo, mesmo que a decisão não seja 

a mais vantajosa individualmente, o senso de pertencimento a um 

grupo fala mais alto.

Por exemplo, um consumidor pode comprar um produto apenas 

porque todos os seus amigos o possuem, em vez de considerar 

suas próprias necessidades ou preferências. Ou seja, a pessoa 

adere ao comportamento, ainda que irracionalmente.
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Ambiguidade
Esse viés se refere à tendência das pessoas em evitar situações ou 

decisões que são incertas ou desconhecidas, optando por alter-

nativas mais familiares ou previsíveis. A sua ocorrência é comum 

quando o consumidor tem que escolher entre dois produtos com 

qualidade similar.

Seguindo a tendência da ambiguidade, a pessoa costuma selecio-

nar o item sobre o qual tem mais informações ou experiência pré-

via. Um exemplo aconteceu com a chegada da Uber no Brasil. Na 

ocasião, muitos escolhiam o uso de táxi pelo conhecimento prévio 

do serviço — mesmo que mais caro.

Ancoragem
O viés da ancoragem acontece quando uma pessoa embasa a 

sua tomada de decisão em uma referência inicial, ou “âncora”, 

mesmo que ela seja irrelevante ou arbitrária para a situação. Ele 

é bastante utilizado nas vendas.

É o caso de um calçados, por exemplo, que apresenta os seus 

itens mais caros no início do atendimento, estabelecendo uma 

âncora. Depois, ele mostra opções mais em conta, que são tidas 

como razoáveis pelo comprador, quando comparadas aos pre-

ços vistos inicialmente.

https://doutorvarejo.com/checklist-do-atendimento/
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Confirmação
Já o viés da confirmação envolve a tendência das pessoas em bus-

car, interpretar e lembrar informações de forma a confirmar suas 

crenças ou expectativas preexistentes. Esse tipo de comporta-

mento é bastante observado em questões relacionadas à saúde.

É o exemplo de alguém que deseja emagrecer ao consumir um 

alimento específico, embora não exista nenhuma comprovação 

científica disso. Nesse sentido, a pessoa busca por evidências que 

apoiem essa crença, ignorando informações contrárias.

Distinção
Refere-se à tendência de julgar um mesmo elemento de modos 

diferentes, quando apresentado separadamente ou em conjun-

to. Imagine o interessado em comprar um veículo com 4 portas 

e ar-condicionado — ao chegar na loja, ele encontra um carro 

que atende a esses critérios.

Contudo, antes de fechar negócio, suponha que o vendedor 

apresentou outro automóvel que, além das 4 portas e ar-condi-

cionado, possui teto solar e bancos de couro. Em decorrência do 

viés da distinção, o carro anterior pode parecer menos atrativo, 

mesmo atendendo ao que era o seu desejo inicial.
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Escassez
A escassez é um princípio psicológico poderoso, frequentemente 

utilizado no marketing e publicidade para impulsionar as vendas. 

Esse viés é acionado quando os consumidores enfrentam a pos-

sibilidade de perder a oportunidade de adquirir algo devido à sua 

disponibilidade limitada.

Ao dizer que um produto é uma “edição limitada”, ou que se trata 

das “últimas unidades disponíveis”, a loja pode induzir um senso de 

urgência que motiva a ação imediata. Porém, é válido ser ético ao 

utilizar essa estratégia, utilizando apenas quando, de fato, há o 

risco de escassez.

Essa é uma medida fundamental para manter a confiança e le-

aldade do cliente. Afinal, se ele fizer a compra e descobrir depois 

que, na verdade, ainda existiam diversas unidades ou que não ti-

nha uma limitação, ele deixará de confiar na marca.
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Exposição
Esse viés diz respeito à tendência humana de desenvolver uma 

preferência por um item devido à exposição repetida. Ele tem 

força no contexto publicitário, já que anúncios vistos com fre-

quência costumam aumentar a probabilidade de os consumido-

res escolherem o produto anunciado.

A técnica é baseada na familiaridade, considerando que consu-

midores tendem a se sentir mais confortáveis com produtos ou 

marcas que já conhecem, mesmo que superficialmente. O seu 

uso pode ser eficaz para construir reconhecimento de marca e 

lealdade.

Prova social
O viés da prova social descreve a tendência dos indivíduos em 

adotar comportamentos ou crenças com base nas ações ou nas 

opiniões dos outros. Ou seja, as pessoas tendem a acreditar nas 

experiências deixadas por terceiros como corretas e verdadeiras.

Esse viés é frequentemente utilizado em marketing e vendas. 

Nesse caso, os depoimentos de clientes satisfeitos, avaliações 

positivas e números de vendas elevados são apresentados para 

influenciar os consumidores a fazerem uma compra ou a adota-

rem determinada opinião.
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Reciprocidade
A reciprocidade é um viés comportamental significativo no con-

texto de negócios. Ele se refere à inclinação natural de um indi-

víduo em retribuir ações benéficas recebidas de outra pessoa. 

No mercado, a tendência pode ser observada quando o lojista 

oferece amostras grátis ou brindes.

Esse gesto pode criar uma sensação de obrigação nos clientes, 

incentivando-os a recompensar a loja com lealdade ou com a 

compra do produto. A compreensão desse viés pode ser utiliza-

da de forma estratégica para criar relações comerciais positivas 

e aumentar a satisfação do cliente.

Urgência
A urgência é um gatilho psicológico poderoso na tomada de de-

cisões de consumidores. Ele é utilizado em estratégias de marke-

ting para encorajar ações imediatas, aproveitando a tendência 

humana de reagir a pressões temporais.

É a hipótese de fazer promoções “relâmpago”, que duram pou-

cos dias ou horas. Essa técnica é eficaz porque alavanca o medo 

de perder, um fenômeno conhecido como FOMO (fear of mis-

sing out), que pode ser particularmente influente em decisões de 

compra impulsivas.
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A aplicação dos vieses cognitivos nas vendas pode variar entre 

cada tipo de comércio. Afinal, nem todas as estratégias basea-

das nas tendências do comportamento humano são aplicáveis 

a todos os modelos de negócio. 

Além disso, é preciso considerar a estratégia específica por trás 

de cada viés para entender a mais adequada ao negócio. Por 

exemplo, para quem trabalha no setor de calçados, tende a não 

fazer sentido o uso de uma estratégia de reciprocidade focada 

em amostra grátis. 

Nesse caso, se você fornecer uma amostra grátis de um tênis 

ou sapato, há grandes possibilidades de a pessoa não precisar 

mais comprar o item. Por outro lado, um brinde — como um par 

de meias na compra do tênis — pode incentivar novas compras 

na loja. 

Logo, é necessário verificar quais são os vieses e estratégias es-

pecíficas que podem ser explorados no seu segmento de atu-

ação. Confira alguns exemplos que costumam se encaixar em 

lojas e comércios que trabalham com a revenda de calçados!

https://doutorvarejo.com/moda-verao-2024-5-sapatos-que-mais-vendem-na-estacao/
https://doutorvarejo.com/revender-calcados-5-dicas-para-definir-o-valor-final-dos-seus-produtos/
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Lojas físicas
Em lojas físicas, é possível explorar o viés da ancoragem. Por 

exemplo, é o caso de fazer uma abordagem inicial, apresentando 

ao cliente os itens que sejam do seu interesse, mas que possuam 

um valor mais expressivo.

Havendo uma negativa de compra, será o momento oportuno 

para apresentar produtos mais acessíveis em comparação com os 

já mostrados. O fato de o cliente ter a âncora dos preços iniciais 

poderá incentivá-lo a adquirir os itens apresentados posterior-

mente, que são mais em conta.

Outro modo de aplicá-lo acontece ao exibir o valor original do pro-

duto riscado e, ao lado dele, o novo preço reduzido. Essa técnica 

influencia sutilmente os consumidores a compararem os dois pre-

ços, percebendo a redução no valor como um grande desconto em 

relação ao original.

https://doutorvarejo.com/qual-a-importancia-da-experiencia-do-cliente-na-loja-fisica-entenda/
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E-commerces
Quem tem um e-commerce consegue se valer de vieses como o da 

prova social e urgência. A primeira se dá ao adicionar na sua loja 

virtual um campo para avaliação dos seus produtos, seja com a 

utilização de estrelas, notas ou comentários. 

Ao verem avaliações positivas e comentários favoráveis, os po-

tenciais compradores se sentem mais confiantes em fazer uma 

compra, aumentando assim as taxas de conversão. Em relação ao 

segundo viés, é possível criar promoções de curto prazo. 

A sensação de urgência será intensificada por meio da comunica-

ção visual. Você poderá inserir um cronômetro com uma contagem 

regressiva na página do produto, por exemplo, além de banners ou 

tags com mensagens, como “promoção por tempo limitado”.

https://doutorvarejo.com/como-fazer-um-ecommerce/
https://doutorvarejo.com/placas-de-promocao-como-usa-las-de-maneira-estrategica-em-sua-loja-entenda/
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Marketing digital
O marketing digital oferece uma variedade de oportunidades para 

explorar os vieses cognitivos e atrair mais clientes para o seu ne-

gócio. Entre eles, está o viés de escassez, com o envio de e-mail 

apresentando produtos com os dizeres “estoque limitado” ou “úl-

timas unidades”.

Essa abordagem pode motivar os consumidores a realizarem a 

compra imediatamente para não perderem a oportunidade. Outro 

viés que pode ser usado é o da exposição. Uma forma eficaz de 

aplicá-lo é manter as redes sociais ativas, com postagens regula-

res sobre os seus produtos. 

Ao compartilhar imagens ou vídeos dos itens que você vende, é 

criada uma experiência visual envolvente, que permite aos con-

sumidores se familiarizarem com seus produtos. Isso pode gerar 

uma sensação de proximidade — mesmo que eles nunca tenham 

comprado em sua loja.

https://doutorvarejo.com/5-acoes-de-marketing-de-varejo-para-aplicar-no-seu-negocio/
https://doutorvarejo.com/7-formas-de-aumentar-o-engajamento-na-sua-loja-no-instagram/
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5Con-
clusão 
Neste e-book, você conferiu como os vieses cognitivos 

podem influenciar uma pessoa no momento de tomar 

uma decisão. Sabendo disso, é possível explorar es-

tratégias ligadas a esses conceitos para aumentar as 

chances de um cliente comprar na sua loja. Contudo, é 

importante agir com ética para criar um bom relacio-

namento com o seu público-alvo.

O que você achou deste material? Compartilhe-o com 

seus contatos profissionais que também tenham um 

comércio!

“

“
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O Dr. Varejo é um portal de informações da Wilson Distri-

buidora de Calçados. Nele, você encontra dicas e informa-

ções relevantes para o varejista que deseja impulsionar 

os resultados do seu negócio e ter sucesso no mercado.

Com um know how de mais de 40 anos no ramo de calça-

dos, a Distribuidora Wilson conta com uma sólida parce-

ria com a Alpargatas, detentora de diversas marcas fa-

mosas. Por exemplo: Havaianas, Topper, Rainha, Moleca, 

Beira Rio, Olympikus, Azaleia e outras.

Se você tem interesse em ingressar no setor calçadis-

ta, não deixe de conferir as nossas dicas e de comprar 

no Wilson Atacado que oferece condições diferenciadas 

para os lojistas.

Saiba mais em nosso blog!

Dr. Varejo
Sobre o

https://doutorvarejo.com/
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https://doutorvarejo.com
https://www.instagram.com/wilsonatacado/
https://doutorvarejo.com
https://www.wilsonatacado.com.br
https://api.whatsapp.com/send?1=pt_BR&phone=5511985951795
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