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AS ARMAS DA PERSUASAQ SR SIBE VEOAS?

COMO APLICAR ESSAS PRATICAS NA SUA ROTINA COMO COLPORTOR.




GATILHOS MENTAIS

Todos 0os argumentos deste livro funcionam
como gatilhos mentais que, quando
disparados, se conectam rapidamente com
uma parte especifica do cérebro.

Esses gatilhos podem ser acionados por meio
de atitudes e/ou palavras que “tocam”
psicologicamente a mente humana e se
Instalam nela, convencendo-a, muitas vezes, a
tomar uma decisao.

|Isso acontece porque a comunicacao do gatilho
mental val para o sistema limbico do cérebro da
pessoa, que € a parte emocional.

Em seguida, essa pessoa busca razdes para
tomar ou ter tomado agquela atitude, ou seja, ela
racionaliza a iInformacao que chegou para ela.
Esse processo acontece no neocortex, onde se
localiza a parte racional.

Para entender como funciona cada parte do
cérebro, & necessario conhecé-lo um pouco
mais. Além do lado direito e do esquerdo, o
cérebro humano é dividido basicamente em
trés partes ou niveis:




PARTES DO CEREBRO

Cérebro primitivo ou reptiliano: ¢ a area mais
primitiva e interna do seu cérebro. Controla seus
reflexos, respiracao, batimento cardiaco e
digestao e esta ligado essencialmente aos
INstintos Mais basicos de sobrevivéncia e
autopreservacio. E ativado por sensacdes mais
primitivas, como dor, medo, prazer, perigo, Sexo,
fome e raiva;

Cérebro intermediario ou limbico: é
responsavel por emocoes mais complexas, parte
da memoaria e do aprendizado. Ele é ativado por
simbolos, lembrancas e sensacoes tateis,
auditivas, degustativas, olfativas e visuais;

Neocortex: € o responsavel pelas decisdes mais
racionais, frias e calculistas. Ele controla o seu
comportamento social e o raciocinio légico.
Dessa forma ja € possivel identificar como
funcionam nossas acoes e tomadas de decisoes.
De forma similar, € possivel também
compreender a ciéncla da programacao
neurolinguistica, gue nada Mmais € do que a
Inteligéncia da utilizacao dos gatilhos mentais
para alcancar melhores resultados nas
negociacoes e relacionamentos pessoals e
profissionais.




PERSUADIR NAO E
MANIPULAR

Como utilizar, entao, essas armas para
persuadir pessoas, fazer com que se
simpatize com o outro e, assim, conseguir o
desejado sim?

Lembre-se de que cada um daqueles
argumentos ira disparar gatilhos mentais nas
pessoas, fazendo com que elas se aproximem

da resposta que o colportor gostaria de receber.
Antes, se faz necessario deixar claro que essa
INiciativa nao € antiética. Persuadir nao é
manipular. Persuadir é provar, com argumentos,
gue uma idela pode ser mais interessante se
fizer sentido para a pessoa.
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RECIPROGIDADE

“A reciprocidade funciona em todas as
culturas porque em toda cultura existe
uma regra que diz que tenho obrigacao
de retornar a vocé aquilo que vocé deu
a mim”, explica.

Seja gentil e ofereca um beneficio

gratuito com o intuito de ajudar
verdadeiramente seu cliente, algo como
o curso do IVCA.




COMPROMETIMENTO

Faca uma pergunta que comprometa
seu cliente, consiga varios “sim” de seu
cliente.

Dessa forma, o cliente estara mais
propenso a dizer o grande “sim” e

aumentara a chance de comprar de
vocé. @




PROVA SOCIAL

Use o Quadro de honra, tem mais valor
O que outro cliente fala de mim do que

eu mesmo.
Outra coisa, falar do preco dos manuais
usando exemplo de como cada cliente

adqguiriu e as formas de pagamento.
Essas estratégias fazem com que o
cliente pense que nao € o Unico que
teve recelo, gue Isso € normal.




AFINIDADE

FAMOSO PONTO DE CONTATO &

A forma de se vestir, falar, sorrir, elogiar; agrada,
Cria conexao e atral.

Alguma vez vocé ja comprou algo, mesmo sem
ter a verdadeira necessidade, simplesmente
porque o vendedor era tdo legal que vocé
acabou comprando por sua causa? E, ao chegar
em casa e ver o produto adquirido, percebeu
gue Nao precisava dele? Mas o vendedor foi tao
legal... ®

Quando a afeicao € gerada de forma natural,
seu efeito € muito positivo. Agora, guando ela é
gerada artificialmente, a outra pessoa consegue
perceber, causando o efeito contrario.

Uma forma de criar afeicao é utilizar a técnica
de espelhamento, que acontece quando
Imitamos, de forma sutil e natural, o
comportamento do outro.




AUTORIDADE

Usar a autoridade dos autores de nossos livros e
o know how da nossa Casa Publicadora.
Conhecer nossos manuais mostra seguranca e
1ISSO gera autoridade e o cliente confia mais em
suas palavras. Ser assertivo e objetivo nas

informacodes gera autoridade também. s




ESCASSEZ

As pessoas guerem mais daqguilo gue
podem ter menos. “Essas colisas que sao
raras, escassas, gue estao diminuindo
em disponibilidade, as pessoas
enlouguecem em busca delas”

O sentimento da perda € mais forte do
gue o sentimento do ganho. Usar a
Nnosso favor a exclusividade de Nossos
livros e a necessidade da compra
urgente por parte do cliente e o quanto
ele val ganhar ao comprar o mais rapido
possivel nossos livros. Aquilo que é
exclusivo naturalmente gera um senso
de valor maior.




O que entendemos com a leitura de As Armas
da Persuasao?

Que, antes do cliente racionalmente dizer o sim,
ele precisa ser acionado emocionalmente.
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Ou seja, a sua decisao de compra acontece,
antes de tudo, no nivel emocional. Depols essa
decisao sera justificada pela razao.

Dessa forma, € muito importante que
entendamos como funciona o Nosso cérebro
para gue salbamos como criar momentos e
situacoes que farao com que o cliente, antes de
qualguer colisa, simpatize e crie um
relacionamento de confianca com o colportor.
E € nesse momento que ouviremos muitos sim.
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