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                         1ª edição
    

    
      
    

    
      Prefácio
    

    
      
    

    
              
      É com imenso esmero que escrevo esta obra. Desde cedo, percebi a importância de sabermos convencer as pessoas, porém, me deparei com dificuldades abissais. Assim sendo, vi-me obrigado a estudar a respeito de persuasão.
    

    
      Esta é a síntese de meus estudos. Obviamente, não é absolutamente completa, tendo em vista a incapacidade humana de deter todo o conhecimento do mundo, porém fiz o possível para entregar-lhe o máximo possível de conhecimento persuasivo, para que o caríssimo leitor use da melhor forma possível.
    

    
      Tenha em mente o poder que tem em suas mãos! Peço que não use estes conhecimentos para manipular pessoas inocentes, todavia, se necessário for manipular algum agressor, manipule-o sem hesitar. Não use estes conhecimentos, de forma alguma a fim de cometer injustiças, mas se preciso for garantir que a justiça seja feita, use toda sua sagacidade para garantir que a mesma seja assegurada. Não use estas técnicas para prejudicar os fracos, mas sim para defendê-los.
    

    
      Também recomendo pragmaticamente que não se limite a ler apenas este livro, mas leia também outros, e, aproveitando que estamos na época da tecnologia, busque conteúdos online sobre o tema e garanto que não se arrependerá. 
    

    
      
    

    
      Sapientiam tuam ad bonum adhibe, non ad malum.
    

    
      Matheus Tamura
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      Estratégias
    

    
      
    

    
              Desenvolvi uma lista com estratégias que hão de ser úteis em debates, vendas, conversas, dentre outras ocorrências. Domine-as e você sem dúvidas será deveras persuasivo.
    

    
      
    

    
      
    

    
      Estratégias Universais de Persuasão e Conhecimento
    

    
      1. Criar Débito Psicológico
    

    
      	
        O que é:
        
           Fazer um favor ou dar algo antes de pedir.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Antes de solicitar apoio, favores ou concessões.
          

        
      

      	
        Como implementar:
        
           Um elogio sutil, uma ajuda inesperada, ou até uma informação útil — isso gera obrigação de retorno.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      2. Escassez Encoberta
    

    
      	
        O que é:
        
           Sugerir que algo é limitado, mas sem parecer vendedor barato.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Negociações, vendas, conquistar atenção.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Em vez de “últimas unidades”, diga: 
        “Isso não aparece sempre”
         ou 
        “Poucos têm acesso a isso”
        
          .
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      3. Autoridade Simbólica
    

    
      	
        O que é:
        
           Mostrar símbolos de status (voz calma, referências, postura, aparência).
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Ao introduzir uma ideia nova ou convencer pessoas desconfiadas.
          

        
      

      	
        Como implementar:
        
           Usar títulos, citações de especialistas, ou até a própria postura de quem “não precisa provar nada”.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      4. A Verdade Parcial
    

    
      	
        O que é:
        
           Admitir uma falha pequena para dar credibilidade à narrativa maior.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Discurso, debate ou venda onde suspeitam de manipulação.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Confessar algo mínimo (
        “isso não é perfeito, mas…”
        
          ) para fortalecer a confiança no resto.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      5. Dupla Escolha Controlada
    

    
      	
        O que é:
        
           Oferecer duas opções, ambas favoráveis a você.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Pedidos diretos, negociação com resistência.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Em vez de “quer ou não quer?”, usar: 
        “Prefere agora ou mais tarde?”
        
          .
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      6. Espelhamento Emocional
    

    
      	
        O que é:
        
           Refletir gestos, expressões e ritmo de fala do outro.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Conquistar confiança rápida, criar vínculo.
          

        
      

      	
        Como implementar:
        
           Se a pessoa fala devagar, fale devagar; se está tensa, adote tensão controlada.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      7. Inversão de Ataque
    

    
      	
        O que é:
        
           Transformar críticas em prova de força.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Debates, acusações, conversas difíceis.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Se dizem “você é frio”, responda: 
        “Justamente por isso consigo decidir com clareza”
        
          .
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      8. Silêncio Carregado
    

    
      	
        O que é:
        
           Usar pausas longas em vez de justificar demais.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Interrogatórios, negociações, discussões.
          

        
      

      	
        Como implementar:
        
           Após uma pergunta difícil, mantenha silêncio firme — o outro tende a preencher.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      9. Efeito de Consistência
    

    
      	
        O que é:
        
           Fazer a pessoa assumir pequenos compromissos para depois aumentar.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Pedidos graduais, engajamento de grupo.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Comece com algo simbólico (
        “pode me ouvir 2 minutos?”
        
          ) e depois vá crescendo.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      10. Contraste Preparado
    

    
      	
        O que é:
        
           Mostrar uma opção absurda antes da desejada para parecer mais aceitável.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Negociações, vendas, pedidos grandes.
          

        
      

      	
        Como implementar:
        
           Se quer 100, peça 200 primeiro; depois “ceda”.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      11. Ambiguidade Calculada
    

    
      	
        O que é:
        
           Falar de modo que cada um veja o que quer ver.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Discursos, política, grupos com opiniões divergentes.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Frases abertas (
        “lutamos pela liberdade verdadeira”
        
          ) — cada um projeta o que entende por liberdade.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      12. História Encantada
    

    
      	
        O que é:
        
           Usar narrativa emocional em vez de lógica seca.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Motivação, venda, debates contra céticos.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Transforme dados em história: 
        “Um garoto que usou isso…”
        
           em vez de “números mostram”.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      13. Vínculo Exclusivo
    

    
      	
        O que é:
        
           Fazer a pessoa sentir que tem acesso a algo reservado.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Fidelização, liderança, romance.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Frases como 
        “Quase não falo isso pra ninguém, mas com você…”
        
          .
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      14. Rotular Antes de Agir
    

    
      	
        O que é:
        
           Dar uma identidade para a pessoa que ela mesma vai reforçar.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Ao querer que ela atue de certa forma.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         
        “Você sempre foi justo comigo, então…”
        
           → a pessoa tende a agir justo.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      15. Desarme pelo Autoelogio Invertido
    

    
      	
        O que é:
        
           Antecipar a crítica como se fosse qualidade.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Antes de ser acusado de algo.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         
        “Sou detalhista demais, confesso”
        
           (em vez de “controlador”).
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      16. Ancoragem
    

    
      	
        O que é:
        
           Jogar um número/ideia inicial que molda toda a percepção.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Negociações, comparações, preços.
          

        
      

      	
        Como implementar:
         Diga: 
        “Normalmente isso custa 10 mil”
        
           → 5 mil parece barato.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      17. Repetição Sutil
    

    
      	
        O que é:
        
           Martelar a mesma ideia em diferentes formas até fixar.
          

        
      

      	
        Quando usar:
        
           Ensino, política, liderança.
          

        
      

      	
        Como implementar:
        
           Use metáforas diferentes para o mesmo ponto — nunca repita igual, mas sempre volte.
          

        
      

    

    

    
      
    

    
      18. Indução pela Pergunta
    

    
      	
        O que é:
        
           Perguntar em vez de afirmar, forçando a pessoa a chegar na sua conclusão.
          

        
      



