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Vocé precisa de persuasdo para
argumentar, expor suas ideias,
negociar, apresentar projetos e ate
para motivar uma equipe. Ela estd
presente em todas as situacdes do
seu dia a dia.

Para ajudar a entender e colocar em
pratica essa habilidade, o professor e
psicologo Robert B. Cialdini definiu e
descreveu em seu livro “As armas da
persuasao” como operam as seis
principais tecnicas de influéncia e
convencimento.

AqQui nesse guia pratico vocé compreenderd as bases de

cada uma delas.
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eciprocidade

Nossas relacdes sociais sdo muito pautadas pela
reciprocidade. A [0gica de 'toma |&d — da cd'.

Quando fazemos algo por alguém, essa pessoa fica com a
sensacdo de que estd "nos devendo”. Serd compelido a
reciprocidade de dar algo em troca.

Isso se torna uma ferramenta de persuasdo em vendas de
diversas formas. Brindes, aula experimental e amostras
gratis sdo alguns dos exemplos mais corriqueiros.

Elogios e gentilezas podem fazer
com que outros sejam mais gentis
€ generosos Cconosco. Isso pode ser
especialmente vantajoso quando had
uma proposta em vias de aprovacdo
em mdos. Pense naquilo que vocé
pode oferecer ao outro em suas
relacdes profissionais e crie um
beneficio claro.

SO tome cuidado para ndo
criar uma relagdo puramente
baseada em interessel
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ova Social

A aceitagao do grupo impacta em nossas tomadas de decisdo.
Por isso, a aprovacdo social tem grande poder na persuasdo.

Antes mesmo de pararmos para
refletir, prestamos atengdo em como
0s outros estdo recebendo um
produto, ideia ou projeto.

Afinal, sentimos maior seguranca em
nossas escolhas quando elas sdo
aceitas e apoiadas pelo grupo do
qual fazemos parte ou pela
sociedade no geral. Esse sentimento  Influencers e celebridades
oode ser instigado de diferentes ~ SmPrestam’ seu poderde

_ aprovacgdo social para o
maneiras. produto anunciado.

Projecbes numeéricas, graficos e
pesquisas tambem demonstram
que afetam, nossa confianca na
tomada de decisdo.

80% dos profissionais avaliam esse ebook
como 6timo.
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nexao

Criamos conexdes com outras pessoas quando sentimos
afinidade com elas. Isso pode se dar por diversos meios.

Afinidade pode ser construida
por meio de caracteristicas em
comum, seja por elogios,
reconhecimentos ¢ até pelo
empatia despertada
situacoes desagradéveis.

E a estratégia utilizada por
aquele vendedor que tem o

mesmo time que o seu, por
exemplo. Ou por aquele
profissional que, na hora do
cafezinho, te conquista com
O carisma.

Conexdo também pode se dar por associag¢ao. Indicacdes
funcionam muito por meio da conexdo. Tendemos a associar
as qualidades de um profissional as suas indicagdes.

O storytelling € uma técnica que
pode aproximar as necessidades
do cliente as de um personagem,
apresentando uma histéria que

gere conexdo!
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mprometimento
e Consisténcia

A confionca e a promessa sdo poderosas na sociedade.
Representam um contrato social baseado em
comprometimento e consisténcia.

Essa dindmica pode ser usada para persuadir quando
SOMOS Postos em uma posicdo de promessa e confirmagdo.

Confirmacgdo Test-drive nos Repassar os
de reserva em aproxima da pontos de
restaurante € um promessa de um briefing
COMPromisso. compra de um relembram o
carro. COMPromisso
acordado.

Um meio de usar essa tecnica em
argumentagoes € perguntando as
necessidades do outro lado e
confirmando-as uma a uma.
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toridade

Essa técnica ‘pega emprestada’ a autoridade de uma
figura social para nos influenciar.

Nivel de graduacdo, especialidade, experiéncia e mesmo
aprovagdes numeéricas de determinado  publico  sdo
argumentos que usam a autoridade.

Em negociacdes, ressaltar a
experiéncia, o alcance e poder
da marca representada e se
portar de maneira seria e
profissional d&o peso aos

seus argumentos.

Prémios, certificacdes,
depoimentos de clientes
satisfeitos e opinides positivas
tambem ddo autoridade G
empresa e seus representantes.
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Ccassez

A légica da escassez parte do
principio que recursos escassos
s@o mais valiosos. Ou porque sdo
raros  ou porque sdo  muito
procurados.

Quando usamos um argumento
de escassez, ativamos a ideia de
‘oportunidade unica'. Existe a
possibilidade de adquirir 0
produto agora. Talvez em cinco
minutos seja tarde demais.

Inserir elementos de escassez na
sua negociacdo e venda inspira
urgéncia. I[sso pode levar
clientes hesitantes & decisdo
rapidamente, cortando © tempo
de ponderagao.
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O profissional se beneficia dessas técnicas persuasivas em
diversos cendrios do meio corporativo.

p
* Vendas;
* Apresentacgoes de projeto;
* Negociagoes;
* Prospeccdo;
* Resolugdao de conflitos;
* Liderancga;
* Treinamentos;
* Apresentacgoes de propostas;
* E mais!

<

/

Essas técnicas sdo
as bases para
aperfeicoar seu
poder de influéncia
e ainda existem
mMuitos assuntos que
pode pesquisar para
se aprofundar.

Storytelling, linguagem nao verbal, comunicagdo ndo
violenta e escrita digital sGo apenas alguns deles.
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Quer mais conteudo exclusivo
sobre Persuasdo e Influencia?

Visite NOsso site, siga NOssAs redes
e conheca os cursos de Nnossa
Escola de Competéncias!

Clique para acessar!
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