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TAREFA DO PASSO 06 DO LIVRO VENDA-SE COM MAESTRIA
ATIVANDO OS GATILHOS MENTAIS

1- Reciprocidade: é a troca de favores. Todos nos temos esse gatilho de fazer
pelo outro o que fizeram por n6s. Se ganhamos um presente de alguém, ficamos
buscando oportunidades para presentear essa pessoa. Se fomos convidados
para uma festa, ficamos depois com uma obrigagdo moral de convidar essas
pessoas para uma festa nossa. Quanto maior for a importancia do favor, maior
sera a propensao para esse gatilho ser ativado, e por mais tempo durara o seu
efeito. O inverso também é verdade; favores de baixo valor fazem o gatilho durar
pouco tempo.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: através de doagdes; entrega de
conteudos de valor e gratuito por meio de redes sociais; envio de cartdes de feliz
aniversario e/ou de boas festas no final de ano; convites para eventos gratuitos
e festas; envio de presentes em datas festivas, como aniversario ou natal;
elogios, de preferéncia em publico; prestar assisténcia ajudando com agéo
concreta um parente, amigo ou conhecido a solucionar um problema; dar brindes
a clientes, fornecedores ou funcionarios; fazer gentilezas gratuitas sem esperar
retorno, etc.
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2- Escassez: € provocado pelo medo da perda de uma oportunidade ou pela
necessidade de ter algo raro, que torne a pessoa especial. Quanto maior a
escassez maior o valor da coisa ou da pessoa. As pedras preciosas, por
exemplo, sdo valiosas porque sao escassas. Se tivesse abundancia de ouro e
diamante em cada lugar, ndo seriam recursos tao preciosos. Ja as oportunidades
parecem mais valiosas para nés quando estdo menos disponiveis. Segundo
estudos aprofundados, as pessoas parecem mais motivadas pelo pensamento
de perder algo do que pelo pensamento de ganhar algo de mesmo valor. Outra
importante descoberta, € que nossas emogdes ficam bem mais fortes quando
pensamos em perdas do que quando pensamos em ganhos. Ou seja, a emogao
negativa por uma perda ou pela ameaca de uma perda tem uma influéncia maior
em nossas decisdes do que a emogao adquirida por um ganho. Esse gatilho é
comumente utilizado na area de relacionamento comercial, mas também pode
ser usado em todo tipo de relacionamento, visando atrair mais a atencao dos
outros. Em geral, as pessoas gostam mais de dar noticias ruins (de perdas) do
que noticias boas (de ganhos), exatamente por causa desse gatilho (em que a
perda & mais atrativa emocionalmente do que o ganho).

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: se mostrando nao tao disponivel;
colocando prazos para aceitagdo de condigdes especiais em relagdo a
determinadas propostas ou ofertas comerciais; informando que sua agenda esta
bastante cheia (se essa for realmente a verdade. Lembre-se de que vocé nao
deve usar esses gatilhos para enganar as pessoas); detalhando as
caracteristicas uUnicas e especiais de um determinado produto ou servigo;
deixando claro a quantidade limite de produtos que ainda restam para serem
vendidos; nao respondendo tdo imediatamente perguntas feitas em WhatsApp
ou outros canais digitais (a n&o ser se for uma questao realmente urgente, de
cunho profissional); quando for tratar de algum assunto importante, priorizando
sempre que possivel ligar ao invés de mandar mensagem (a cada toque nao
respondido, a interagéo telefénica se torna menos recuperavel); se valorizando
mais e sendo seletiva quanto as suas amizades; escutando mais e falando
menos.
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3- Comparacao (contraste): € a forma como enxergamos emocionalmente a
diferenga entre duas coisas, duas pessoas ou duas situagdes quando
apresentadas uma apos a outra. Normalmente somos movidos a contrastes e,
inconscientemente, estamos o tempo inteiro nos comparando a pessoas, assim
como também comparando coisas e situagdes. A comparagdo emocional € um
importante elemento da evolugdo humana, pois os homens tendem a buscar
melhorias muitas vezes por influéncia de outras pessoas de seu circulo social.
Foi assim com a descoberta da roda, do fogo, da escrita, dos meios de producao,
das edificagdes, das maquinas, etc. Recordes no esporte sdo batidos por causa
desse gatilho, pois se atleta “A” consegue, o atleta B passa a ter a certeza que
ele também pode conseguir. Nao é a toa que, conforme ja falei acima, até o
amigo do amigo de nosso amigo nos influéncia de forma até maior que as nossas
proprias decisdes. Isso € reflexo do poder desse gatilho. Aliado ao gatilho da
comparagao, temos também a necessidade de sempre superar o que ja existe
ou o que ja foi feito anteriormente. E inevitavel compararmos de forma emocional
as coisas, as pessoas e as situagdes, no entanto, o que devemos evitar é a
comparagao racional. Nao é aconselhavel ficarmos nos comparando com
pessoas A ou B, sob o ponto de vista de quem é melhor ou pior. O que estou
comentando aqui é sobre a comparacdo a nivel de inteligéncia emocional. E
aquela que fazemos de forma inconsciente, por meio da ativagdo do gatilho
mental, que, conforme ja falei, ndo chega a consultar o nosso racional. Para que
vocé entenda melhor o efeito desse gatilho, faga o seguinte teste: coloque uma
das maos em uma agua morna € a outra em uma agua fria. Depois de 20
segundos, coloque as duas maos ao mesmo tempo em uma agua em
temperatura ambiente. Se vocé fizer essa experiéncia, comprovara que a mao
que estava em agua morna achara a agua de temperatura ambiente mais fria
que o normal, enquanto que a mao que estava na agua fria achara a agua de
temperatura ambiente mais quente que o normal. E isso acontecera de forma
inconsciente, em razdo da ativacdo do gatilho mental da comparagéo ou do
contraste. E também bastante utilizado como técnica de vendas comerciais
(perfeitamente adaptavel para o nosso método de venda-se com maestria).
Exemplos de utilizagdo desse gatilho no relacionamento comercial: vendedores
de carros que primeiro oferecem o carro mais caro da loja, para depois
oferecerem uma opc¢ao mais barata, fazendo com que a pessoa tenha a
impressao que aquele carro barato é mais barato do que parece ser, pois antes
de saber o seu preco, Ihe foi apresentado como referencial de comparacéo um
carro mais caro e que possui poucas diferencas em termos de qualidade. Essa
mesma técnica € utilizada para vender qualquer coisa, como apartamentos,
roupas e joias.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: se quer convencer alguém de
alguma coisa, comece apresentando as fragilidades do argumento contrario
(com respeito e elegancia) e depois apresente os pontos mais fortes de seu
argumento; se tiver que contar uma noticia ruim, comece sempre pelo pior que
poderia ter acontecido e depois conte a noticia (dependendo da abordagem, ha




Fad i

]

il

|

grande chance da noticia ruim soar mais como uma noticia boa do que uma
noticia ruim, diante do livramento de uma situagdo mais grave); se for uma
mulher solteira, a dica € nunca jogar o charme primeiramente para a pessoa mais
atraente do ambiente (Se vocé mirar primeiro na pessoa mais atraente da festa
e depois surgir alguém menos atraente, este parecera bem menos atraente do
que realmente €); numa entrevista de emprego, busque falar inicialmente das
suas menores habilidades e depois va contando, gradativamente, as habilidades
mais fortes (se vocé comecar falando dos seus pontos mais fortes, quando falar
das habilidades menos relevantes, estas parecerao ainda menos importantes do
que realmente sao); se vocé estiver se vendendo para o seu marido, filhos,
namorado, parentes, colegas ou amigos, mostre-os com palavras e agdes o que
te faz ser especial e diferente, em comparacéo a grande massa de pessoas (que
vocé é uma mae zelosa, uma esposa carinhosa, uma filha presente, uma amiga
sincera, uma colega colaborativa, e tantas outras qualidades que a maioria das
pessoas ndo tem e que vocé tem de sobra).



Fad i

il

il

|

4- Autoridade: esse ¢ um gatilho especifico para o pilar profissional. E a
confianga que depositamos em alguém que se vende com maestria como uma
expert em determinado assunto profissional. Nao basta se vender com maestria,
vocé realmente precisa ser uma autoridade, em alguma area especifica. As
pessoas tendem a reconhecer de forma inconsciente que alguém tem autoridade
no que fala apenas pela sua forma de se comunicar e também quando tomamos
ciéncia do seu histérico académico. E quando temos essa percepg¢ao de
autoridade do outro, tudo 0 que essa pessoa nos fala passa a ter uma relevancia
muito maior. Esses gatilhos sao ativados sempre que, por exemplo, um
mecanico da sua opinido sobre o defeito do carro, o médico aconselha um
tratamento ou um remédio para a cura de alguma doenga, ou 0 advogado emite
um parecer sobre uma questao juridica. Quanto maior a autoridade da pessoa
maior a confianga em suas opiniées ou posicionamentos. Quando alguém tem
autoridade sobre algum assunto e adiciona o tempero do venda-se com
maestria, as suas chances de se tornar uma grande referéncia na sua area de
atuacéao profissional aumentam substancialmente.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: primeiramente, busque ser a
melhor profissional da sua area, aprenda, se capacite intelectualmente, leia os
melhores livros, estude com os melhores professores e mentores, melhore seu
curriculo, priorize alguma area que vocé possa se destacar, que possa navegar
sozinha (encontre seu oceano azul), com a menor concorréncia possivel ou com
uma concorréncia inexistente ou insignificante. Se vocé é ou se tornou essa
autoridade, agora o que |he falta é se posicionar como tal, sabendo se vender
com maestria. E ndo ha forma melhor de se vender com maestria do que por
meio da autopromocao. Nenhuma luz tem capacidade de clarear o ambiente se
ela estiver coberta por uma bacia. Vocé precisa tirar essa bacia para que todos
vejam a luz que ha em vocé. Entdo, venda-se como a profissional que é, divulgue
seu trabalho, prioritariamente na internet, sempre com ética e integridade, se
capacite o maximo que puder em marketing digital, faga lives em Instagram e
Youtube, promova conteudos de valor, mostre para as pessoas que vocé
entende do que fala e que tem propriedade no conteudo que publica. Tente falar
de assuntos que a maioria das pessoas néo fala. E seja persistente. Lembre-se
que quem para no meio do caminho ndo chega a lugar nenhum. Com o tempo,
as pessoas irdo confiar cada vez mais em seus posicionamentos e a tendéncia
€ que vocé consiga ativar o gatilho da autoridade com muito mais facilidade.
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5- Razdo: também chamado de gatilho do porqué. E a influéncia que se exerce
sobre a decisdo ou opiniao alheia a partir das razdes que apresentamos acerca
de nossas proposigdes ou condigdes de alguma oferta de venda. As chances de
obtermos uma resposta positiva a alguma demanda aumenta de forma
consideravel quando apresentamos uma razao plausivel para justificar aquele
pedido. Por exemplo: quando alguém pede as pessoas de uma fila de
supermercado para que o deixem passar na frente, porque esta com pressa, é
diferente de alguém que faz 0 mesmo pedido, no entanto, apresenta como razéo
o fato de estar com uma esposa e filhos doentes em casa, precisando que o
mesmo chegue logo. No primeiro caso, a pessoa nao apresentou uma razao
plausivel, mas apenas disse que estava com pressa, ao tempo que no segundo
caso, O sujeito trouxe uma razdo bastante forte para justificar a sua urgéncia.
Nao é dificil deduzir que as chances de acolhimento do pedido de “furar” a fila
do segundo caso tem muito mais probabilidade de ser atendido do que o pedido
do primeiro caso. E isso ocorre por causa desse gatilho mental. Quanto mais
plausivel for a razdo apresentada, mais chances temos de nossas solicitacbes
serem acolhidas pelas outras pessoas. Nao custa repetir, use sempre cada um
desses gatilhos com ética e integridade. Nunca para enganar ou lesar as
pessoas. O gatilho da razdo sé atinge a sua plena finalidade se a razdo
apresentada for verdadeira.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: sempre que possivel, lembre-se
de usar a palavra “porque” em suas abordagens, especialmente quando estiver
tentando vender algo valioso; pondere com o maximo de detalhes e
especificidade a razdo de cada oferta sua ou de cada condicdo de uma oferta;
se tiver vendendo algo de valor e apresentar que determinada oferta é por tempo
limitado, ndo deixe de justificar com integridade o porqué dessa condicao;
quando for expor uma opinido sobre qualquer assunto, busque se cercar antes
do maximo de fundamentos plausiveis; evite confiar apenas em fontes de redes
sociais, aprofunde suas pesquisas e va atras de mais embasamento para
melhorar seu repertorio de argumentos e fundamentacgdes; cuidado com as Fake
News (n&o existe coisa mais destruidora de autoridade do que a pessoa ser pega
no flagra distribuindo Fake News).
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6- Aprovacao social: mais eficaz do que vocé se promover ou se vender, sdo
as outras pessoas fazer isso por vocé. Aprovacgao social sdo os testemunhos de
outras pessoas sobre vocé e suas qualidades. Esses testemunhos também
podem se referir a algum resultado alcangado na vida delas gragas a sua
intervencdo ou colaboragdo. E um gatilho muito forte, pois nés somos
influenciados automaticamente pelo efeito manada, que € o efeito causado pela
opinido coletiva. E muito comum esse gatilho, por exemplo, nas avaliacdes de
restaurantes em aplicativos que oferecem servicos de delivery. As pessoas
tendem a escolher qual pedido fazer conforme o nivel de avaliagdo dos
estabelecimentos. E essas escolhas muitas vezes sao feitas de forma
inconsciente. Acontece o mesmo quando estamos numa praga da alimentacao
de um shopping center. As chances de decidirmos por fazer nossa refeigdo no
restaurante que tenha mais gente é bastante grande.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: a aprovagao social, para que
tenha eficacia, precisa ser espontanea, no entanto, se vocé € dona de algum
empreendimento e possui uma boa carteira de clientes, é valido vocé pedir aos
clientes mais satisfeitos que fagam divulgacao de seu negdcio, caso nao seja
nenhum incémodo; também é valido pedir-lhes que gravem depoimentos falando
sobre o0 que achou de seu produto ou servigo ou sobre os resultados que foram
alcangados gragas a solugao que vocé ofertou; sob o ponto de vista da ética do
marketing digital € até aconselhavel que vocé publique em suas midias digitais
depoimentos de clientes sobre seu trabalho e sobre os resultados que essas
pessoas obtiveram gracas a sua ajuda (o efeito desses depoimentos pode ser
tremendo, pois faz ativar o gatilho da aprovacgao social nas pessoas, ajudando
assim que vocé conquiste novos clientes por meio dessa técnica); lembrando,
mais uma vez, use cada gatilho com ética e integridade; para a nossa vida
pessoal, ndo existe forma melhor de fazer as pessoas falarem bem de vocé do
que sendo empatica com todos a sua volta (mas lembre-se que nem Jesus Cristo
agradou a todos, isso porque Ele ndo veio para atender as expectativas das
pessoas, mas sim as de quem Lhe enviou).
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7- Similaridade: é quando fica claro para as pessoas que vocé e elas tém
objetivos e limitagdes em comum. Todos ndés somos iguais, carregamos sonhos,
almejamos a felicidade e temos qualidades e defeitos, crengcas e vicios
emocionais. Cada um tem a sua historia, seu universo particular e ndo cabe a
ninguém julgar os caminhos que cada um escolheu para a sua vida, até porque
essa “escolha”, na grande maioria das vezes, € manipulada pelas nossas
crengas e vicios emocionais, como ja falamos acima. Se tivéssemos vivido a vida
do outro, passado pelas mesmas situagdes que o outro passou, desde sua
infancia até a vida adulta, certamente agiriamos da mesma forma e teriamos
feito as mesmas escolhas. As pessoas se influenciam com quem é igual a elas.
Entdo quanto maior a similaridade entre duas pessoas, maior a probabilidade de
uma influenciar a outra.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: agindo sempre com humildade;
se mostrando vulneravel (vulneravel é aquele que erra e reconhece seus erros
e suas limitacdes); fazendo os outros perceberem que vocé é igual a eles; se
vendendo como alguém que tem os mesmos problemas e os mesmos desafios
que o seu publico.
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8- Credibilidade: é a impresséo que fica gravada na mente das pessoas de que
0s seus resultados representam quem vocé é. Os nossos resultados falam, por
si sO, quem verdadeiramente somos, muito mais do que as nossas palavras. E
a credibilidade é construida a partir de resultados. Quer convencer alguém que
vocé é uma profissional de credibilidade e competente? Entdo mostre os
resultados que vocé alcangou ou que vocé fez alguém alcancgar, por causa de
seu trabalho. E simples assim. Nao tem mistério. Nés ndo vendemos produtos
ou servigos (e aqui eu falo no sentido comercial do termo vender). N6s vendemos
resultados ou solugdes, pois € isso que as pessoas precisam. E s6 ganhamos
credibilidade quando mostramos resultados, seja em nds ou em outras pessoas.
Nao adianta vocé querer mudar as outras pessoas apenas com palavras ou bons
argumentos. N6és mudamos as outras pessoas através de nossas mudangas, ou
seja, através de nossos resultados. Nao existe credibilidade maior do que
influenciar as outras pessoas mostrando-as os resultados extraordinarios da sua
vida. Por meio desse gatilho, todos a sua volta irdo querer Ihe copiar, para ter os
mesmos resultados que voceé.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: quer fazer com que seu marido
ou namorado mude? Entdo mude vocé primeiro e deixe ele perceber
naturalmente os resultados da sua mudancga; até as plantas e as pedras irdo
notar cada fruto de sua transformagao: seu emagrecimento, sua postura altiva,
sua forma de se vestir, seu rosto sempre alegre, seu otimismo, sua comunicagao
de amor, sua empatia, seu crescimento profissional e financeiro, a admiragao
das pessoas, sua determinacao e foco em cuidar da propria saude e de seus
bens maiores que é a sua familia e Deus. E dessa forma que vocé ira ativar o
gatilho da credibilidade e comecar a influenciar positivamente na vida de todos
a sua volta, para que os bons habitos e os resultados extraordinarios sejam
também alcangados por quem vocé ama e se importa.
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9- Desprendimento: é quando vocé demonstra em sua comunicagao que
comprar seus ativos € muito mais importante para as outras pessoas do que para
vocé mesma. Desprendimento € o desapego, a intengao clara de vender algo
com a intengdo mais voltada para ajudar as pessoas do que para receber uma
contraprestacdo. As pessoas normalmente nao gostam de quem vende algo a
elas. Isso ocorre em razdo de uma presengca muito forte na inteligéncia
emocional delas da crenga limitante da escassez, que é uma crenca de
merecimento. E muito dificil de vencer essa crenca. Mas por meio do gatilho do
desprendimento, mesmo que vocé esteja vendendo algo, é possivel fazer com
que as pessoas nao tenham raiva de vocé, pois elas n&do a enxergarao como
vendedora, mas sim como uma pessoa que apenas esta querendo |Ihes ajudar
de alguma forma.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas: faca as pessoas perceberem que
elas precisam muito mais daquela solugao que vocé esta apresentando do que
vocé do dinheiro ou da atengao delas (mas faca isso com integridade e verdade);
nunca insista muito para que as pessoas comprem de vocé; foque em falar sobre
os beneficios que seu produto ou servigo oferece; atraia 0 maximo de valor para
sua oferta, enfatizando suas principais vantagens e o que a pessoa pode estar
perdendo por ndo ter a sua solugdo; na hora de dizer o preco, fale o minimo
necessario, informando de forma simples e direta quanto custa e quais as
condicbes de pagamento. Esses exemplos citados acima sao aplicaveis de
forma mais pratica nos relacionamentos comerciais, embora seja plenamente
possivel nos vendermos emocionalmente com maestria, através de uma
comunicagao de desprendimento, para que as pessoas percebam com clareza
que vocé esta mais interessada em ajuda-las do que em ser ajudada. No dia que
vocé precisar de ajuda, pode ter certeza que esse gatilho, junto com o da
reciprocidade, sera ativado automaticamente e vocé sera cercada de anjos para
Ihe auxiliar no que for preciso.
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10- Emocao: é o gatilho que reune todos os demais gatilhos, pois, como ja
falado, cada gatilho € um atalho que 0 nosso cérebro pega para tomar decisées
rapidas, consultando apenas o0 nosso historico emocional. E o gatilho da emogao
€ aquele que ativamos por meio de nossa comunicagdo emocional. Essa
comunicagao é a forma como vocé se expressa por meio das emogdes, sem o
uso das palavras. Quando nos comunicamos com o0 uso das emogdes, esse
gatilho é automaticamente ativado pois cérebro emocional se comunica com
outros cérebros emocionais, que sao os responsaveis por mais de 95% de
nossas decisdes. Da mesma forma, quando agimos com racionalidade, as outras
pessoas tendem a nos responder também com racionalidade, o que nao é nada
bom, pois o cérebro racional nao permite a ativagao dos gatilhos mentais.

Formas de ativar esse gatilho nas pessoas:. Através da sua postura de mulher
forte e decidida, da sua forma de andar com a cabecga erguida, do seu sorriso,
do seu jeito carismatico de falar e de olhar, da forma como vocé usa seu corpo
para demonstrar emogdes positivas, como a alegria, o entusiasmo, o humor, a
empatia, o amor, a paz, o poder e a vitdéria. Se comunique sempre com 0 seu
coragao e busque também atingir o coragao das outras pessoas.




