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Introducgdo

Pessoas que séo especialistas em persuasdo tendem a ser vistas como
despreziveis. No entanto, todos os dias, alguém usa taticas de
persuasdo em um ponto ou outro.

A persuasd@o pode ser usada como uma maneira de obter um
aumento, conseguir uma promog¢do ou ganhar um tempo extra de
férias.

Ela € usada em conversas regulares, como quando vocé tem que
convencer seus filhos a comer o brécolis antes de pegar a sobremesa.

Persuasdo, para alguns, vem naturalmente, e para outros, € uma
habilidade que eles precisam desenvolver para que possam ter
sucesso em sua carreira.

Por exemplo, os empreendedores que precisam usar a persuasdo parad
ter sucesso em seus negécios precisam ser capazes de persuadir com
facilidade.

Os empreendedores de maior sucesso devem ser vistos como Mestres
Persuasivos. A chave para qualquer empresdrio ser capaz de
conquistar clientes e vender produtos ou servigos é o poder da
persuasdo.

O sucesso do seu negécio é determinado pelo nimero de clientes que
vocé pode convencer a comprar de vocé. Ao melhorar sua capacidade
de convencer as pessods a comprar de vocé, vocé aumenta suas
chances de vencer a concorréncia.

Para ter um negécio de sucesso, vocé precisa poder vender seus
produtos, ideias e a si mesmo. Vocé tem que persuadir os clientes a
dizer sim aos seus produtos, servigos e seu prego.

Antes de vender seus produtos, vocé precisa comprometer seus
clientes em potencial com sua oferta. Se vocé quiser dar uma proposta
convincente, vocé deve evitar que as pessoas lhe digam um ndo.

Conhecer os meandros da persuaséo pode ajudé-lo a realizar essa

tarefa. Para levar as pessoas a dizerem sim, primeiro vocé precisa
saber o que as faz dizer ndo. Realizar isso néo é tarefa facil.
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Felizmente, vocé ndo precisa criar um livro para entender e aprender
as informacdes.

Ajuda se vocé pensar no cérebro humano como se estivesse
operando como um circuito elétrico. Para vocé levar as pessods a
comprar o seu negécio, vocé tem que acender os circuitos do cérebro
em acdo.

A maioria das decisées de compra do comprador € iniciada por essa
centelha, que por sua vez cria um desejo por algo. Para que
potenciais compradores desejem o que vocé estd vendendo, vocé
precisa usar o poder da persuasdo.

Ativar o poder da persuaséo funcionard em todos os tipos de
negoécios, seja online ou offline, além de ajuda-lo com suas
interacdes didrias com as pessoas.

A utilizagdo de técnicas de persuasdo ética permite que os clientes
em potencial sintam-se felizes depois de comprar um produto ou
servico, em vez de experimentar o remorso do comprador.

Quando os clientes experimentam o remorso do comprador, vocé
ndo s6 perde dinheiro, mas também pode sofrer uma perda de fas
leais e receber criticas ruins.

Comece aprendendo tudo o que vocé precisa para levar suas vendas

para o préximo nivel e aprender como fazer com que os clientes
saibam, gostem e confiem em vocé.
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CARPITULO

6 PODEROSOS GATILHOS
DE VENDAS PARA
PERSUADIR 05 GLIENTES A
COMPRAR



Quando se trata de persuadir as pessoas a comprar o que vocé estda
vendendo, ha seis poderosos gatilhos de vendas que vocé pode usar
em seus esforgcos de persuasdo.

Cada um dos seguintes poderosos gatilhos de vendas foi
desenvolvido com base no extenso estudo da psicologia e do
comportamento humano.

Reciprocidade

O primeiro acionador poderoso de vendas de que vocé precisa para
entender é a reciprocidade. Nos negdécios, a reciprocidade é a ideia
de que, se vocé fornecer algo aos consumidores, eles se sentirdo
obrigados a Ihe dar algo em troca.

E por isso que vocé pode se sentir desconfortdvel se vocé deve algo
a alguém. Etambém por isso que a maioria das empresas inicia o
processo de vendas oferecendo algo para beber.

Nas situagdes certas, isso pode ser uma ferramenta extremamente
poderosa. No entanto, é essencial que vocé entenda que néo
funcionard com aqueles que tém uma mentalidade egoista.

Pessoas com uma mentalidade egoista esperam que os outros se
submetam aos seus desejos, tornando qualquer esperanca de
reciprocidade um tiro no pé.

Infelizmente, quando se trata de seus clientes em potencial, vocé
ndo serd capaz de dizer quais podem ter uma mentalidade egoista.

Isso significa que vocé precisard pensar em algo que lhe custe
menos do que seu valor percebido, porque vocé precisard dar a todos
desde o comecgo.

Ao fazer isso, vocé ird, no minimo, desenvolver uma reputacéo de
generosidade no seu nicho escolhido, que muitas vezes pode acabar
sendo muito mais valioso a longo prazo.

Para entender o conceito de reciprocidade e por que ela pode ser téo
poderosa para persuadir os clientes a comprar de vocé, considere o
cendrio em que vocé e um amigo saem para conversar e desfrutar de
um bom jantar.
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Quando a conta chega, vocé insiste em pagar, apesar dos protestos
do seu amigo sobre o custo. Logo depois, seu amigo liga para vocé e
convida vocé para uma refeigcdo similarmente cara.

Se eles ndo ligarem e convidarem vocé, as chances sdo de que eles
possam comecgar a se sentir psicologicamente desconfortaveis. Esse
mal-estar continuaria a crescer até que eles sentissem a
necessidade de retribuir o favor.

Muitas vezes, essa necessidade de retribuir um favor é quase téo
forte em pessoas que acabaramos de conhecer como é€ com aqueles
que conhecemos héa anos, tornando a ideia de reciprocidade uma
ferramenta de vendas poderosa.

Dependendo do seu negbcio, hd muitas maneiras de ativar uma
resposta de reciprocidade em seus clientes em potencial.

Se vocé esté vendendo um produto que as pessods experimentam
antes de comprar, considere jogar algo que normalmente é caro
quando comprado como uma Unica unidade, mas € mais barato
quando comprado em grandes quantidades.

Em seguida, continue a oferecer outros pequenos brindes durante o
processo de vendas. Se vocé estd vendendo on-line, pode criar o
hdabito de criar um contetdo de qualidade que agregue valor, sem
vender nada diretamente em troca, ou oferecer um e-book gratuito
que vocé tenha escrito ou que tenha gerado produtos magnéticos
para seu nicho especifico.

Ao lidar com clientes on-line, vocé precisard lembré-los do que vocé
deu recentemente para garantir que a resposta de reciprocidade seja
acionada quando vocé precisar. Por exemplo, depois de fornecer um
e-book gratuito, no final do e-mail inclua uma nota agradecendo-o
por ler seu livro grétis e peca que ele clique no link para compartilha-
lo com seus amigos, se eles gostarem.

Curiosidade

A curiosidade pode ser um poderoso motivador de vendas, porque
cria o tipo de coceira mental que os clientes em potencial estéo
ansiosos para arranhar.

A chave torna-se capaz de conectar a agdo que vocé quer que eles
levem com o mistério que vocé criou. No final dos anos 80 e inicio dos
anos 90, os 6culos BluBlocker usavam a curiosidade para vender seus
produtos.
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Seu estilo de publicidade foi pioneiro no que hoje é conhecido como
info comercial. Eles usaram pessoads reais, experimentando seus
6culos em tempo real enquanto discutiam como os 6culos eram
impressionante

Embora essa formula néo seja mais tdo viavel hoje, na época, ela
serviu para aumentar drasticamente o interesse e as vendas do que
era, em Gltima andlise, um par de 6culos polarizados de qualidade
inferior.

Embora os comerciais pudessem ter mostrado como uma lente
polarizada afeta a viséo, removendo essa informacdo vital, ela néo
deixa outra escolha a ndo ser encomendar seu par de 6culos, o que
eles fizeram foi mais de cinco milhées de pares de 6culos vendidos
até o final do segundo ano.

A curiosidade € uma ferramenta de vendas particularmente
poderosa quando se trata de negbcios on-line. Isso comega com a
capacidade de manter os clientes em potencial lendo,
independentemente de estarem olhando para um relatério, e-mail,
postagem no blog ou carta de vendas.

Vocé pode criar curiosidade por meio de um e-mail e injetar mais
informagdes quando achar que o conteddo em si poderia usar um
pouco mais de estimulo.

Ser capaz de criar antecipacdo na introducdo é especialmente util
com relatérios, postagens em blogs e boletins informativos.

Vocé s6 precisa incluir uma sugestéo do que serd aprendido no
processo e deixar que sua curiosidade faga o resto. Outra
abordagem pratica para usar a curiosidade para persuadir as
massas &€ comegar contando a primeira parte de uma histéria
convincente antes de trabalhar o resto dela no resto de seu artigo.

Quando vocé retém partes da histéria, aumenta a curiosidade do
leitor e aumenta as chances de que eles, pelo menos, leiam um
pedacgo para encontrar o resto da histéria.

E por isso que é vital dividir o conteaddo em vdrios pedagos; caso
contrdrio, o leitor presumird que a conclusdo da histéria esta no final
da pdgina e imediatamente pula para o final.

Agucar o apetite do leitor para o que esté por vir € uma ferramenta

atil que funciona bem em qualquer artigo, relatério ou carta de
vendas.
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Outra opc¢do que vocé pode usar é tornar os clientes em potencial
mais curiosos sobre o produto ou servigco que vocé estd vendendo
diretamente.

Por exemplo, se vocé estiver vendendo um shake de perda de peso,
inclua o seguinte em seu artigo: "Vocé ndo acreditard como as
gorduras literalmente derreterdo gragas a nossa féormula
patenteada”.

Supondo que vocé jogue na pesquisa para saber a quantidade de
buscas, vocé pode ter certeza de que muitas pessoas estardo
interessadas em saber mais sobre o seu produto.

Manipulagdo de objegdes

Dependendo do que vocé estd vendendo, hd uma boa chance de que,
mesmo quando vocé estiver chegando ao assunto, seus clientes em
potencial jd estejam tentando descobrir por que néo devem ouvir.

E seu trabalho lidar com as objecées deles, para que vocé nédo perca
muitas vendas. Uma das obje¢gdes mais comuns que vocé ouvird é
que o preco do produto ou servigo &€ muito alto, independentemente
de poderem ou ndo arcar com o custo atual.

Isso pode ser facilmente combatido na maioria dos casos,
demonstrando o valor adicional que o produto traz em comparagdo
com os produtos mais baratos de sua concorréncia.

Se vocé tem uma razéo especifica por trds do custo, explicar por que
o preco é mais alto do que a concorréncia € uma tatica valida para
superar essa objecédo.

Se vocé estiver lidando com produtos de luxo, ouvird a desculpa "Eu
realmente ndo posso pagar agora” ou "Eu realmente ndo deveria” ou
outra variagdo da frase.

Quando essa desculpa é usada, um cliente em potencial nédo estéa
dizendo que o produto € muito caro, mas que tem reservas quanto a
gastar o dinheiro aqui, em vez de em outro lugar.

Para superar esse tipo de objecéo, vocé quer adicionar urgéncia a
venda, consolidando a ideia de que, se eles ndo comprarem agora,
nunca terdo outra oportunidade como essa.

Embora conhecer objegcdes comuns e como contornd-las seja util, &
ainda mais Gtil sentar-se e dar uma olhada no que vocé esté
vendendo através do olho do cliente e fazer um brainstorming de
uma lista de todas as possiveis objegdes que possam surgir.
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Somente estando preparado para todas as contingéncias, vocé serd
capaz de quebrar as queixas que vocé encontra no campo de forma
confiavel.

Credibilidade Houve um tempo no passado distante em que todas as
transagées que um cliente tinha com um vendedor néo eram
completamente cobertas por um escudo de desconfianga.

Os consumidores se acostumaram tanto a receber verdades e
fabricagdes parciais que, para que vocé possa penetrar nesse escudo
de desconfianga, vocé terd que fazer algo para provar sua
credibilidade desde o inicio.

Isso significa que vocé precisard fornecer a eles um forte motivo para
acreditar em vocé sobre a concorréncia. Vocé precisa dar aos
clientes em potencial uma razéo valida para vocé ser a pessoa mais
qualificada para vender seu produto ou servigo.

Isso pode ser experimentado em um determinado campo, resultados
especificos do produto ou servigo que vocé estd vendendo, um grau

impressionante, prémios que vocé recebeu de grupos conhecidos, ou
qualquer coisa que destrua a parede de descrenca o suficiente para
deixar seu outros esforgos comegcam a funcionar.

O poder do medo Quando se trata de motivar as pessoas a fazer
algo sem pensar nas consequéncias de sua escolha, hd poucas
opcdes melhores do que o medo. Brincar com os medos das pessoads
tem sido feito h& anos por todos, incluindo corporagédes, politicos,
chefes e até mesmo seus pais.

Todos usam o medo para gerar a agdo desejada porque é fécil
encontrar um medo que ressoe com um grande grupo de pessoas.
Quando feito corretamente, brincar com as preocupacgdes das
pessoas pode ser extremamente Gtil.

Quando se trata de usar o medo para aumentar as vendas do
negbcio, o tipo de medo que vocé deve ter o objetivo de explorar é
conhecido como o medo de perder.

Este conceito geralmente descreve aqueles que estéo continuamente
olhando para seus telefones por medo de perder algo melhor que
estd acontecendo em algum lugar sem eles.

Com os negbcios, aplica-se adqueles que ndo suportam a ideia de
perder um bom negécio, independentemente das especificidades que
envolvem o negdécio. Dependendo do produto ou servigo que vocé
estd vendendo, vocé também pode encontrar sucesso quando se
trata de lembrar as pessoas
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