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              Nesta obra, desvendaremos os segredos da influência, revelando como líderes carismáticos moldaram a história e como cientistas decifraram os mecanismos da mente humana. 
    

    
              Desde os filósofos da Grécia Antiga até os estrategistas modernos, mergulharemos nas bases psicológicas e filosóficas da persuasão. 
    

    
              Aprenderemos como aplicar essas técnicas de maneira ética e eficaz, seja para fechar um negócio, conquistar corações ou liderar multidões. 
    

    
            Prepare-se para uma jornada fascinante, onde cada página é um convite para dominar a arte da persuasão e desvendar os segredos que moldam nossas escolhas e ações.
    

    
      
        

      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
       
       
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    

    
      	
        
          O que é Persuasão:
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      Persuasão é a arte de influenciar e convencer as pessoas, fazendo com que a verdade que você traz se torne a verdade do outro, ou seja, fazer com que o outro aceite o que você fala sobre algum assunto como sendo verdade.
    

    
      Persuasão tanto pode ser um tipo de talento social, de fazer com que as outras pessoas confiem, mas também é uma ferramenta com técnicas que foram surgindo de muitos estudos e experiências, usando principalmente da área da psicologia, sendo o entendimento de como funciona o psi da pessoa, extremamente importante para poder influenciar e fazer com que o que é dito se torne incontestável ao ouvinte, e o transforme também em um propagador do que você quer que seja passado.
    

    
      Os estudantes de persuasão tem como objetivo de aprendizado principal aprender as sutilezas na 
      interações
       humanas, buscando prever o que cada indivíduo pensa e age conforme a situações diferentes, também seus desejos, para usar essas informações para ancorar o que se quer no final da interação social, que é o convencimento.
    

    
      Persuasão é sutil, muitas vezes a pessoa que está sendo influenciada sente que está sendo direcionada, sendo como a água ou vento que sem parecer ter capacidade de modificar rochas sutilmente e continuamente transformam montanhas e desbravam vales.
    

    
      A persuasão também é leve, para poder usar do próprio ego da pessoa para conduzir como em uma dança, sendo o ego o principal agente que evita muitas vezes de alguém mudar de ideia e opinião.
    

    
      Saber usar a persuasão é também saber usar da inteligência, pois se tem que ter cuidado total com as palavras usadas e gestos, pois palavras e gestos não bem calculados podem levar ao resultado contrário, fazendo com que a pessoa não mais confie em você, e a confiança, ou desconfiança são decisivas para a persuasão. 
    

    
      A arte da persuasão remonta à Grécia antiga, local e tempo em que os filósofos eram muito valorizados pelo seus conhecimentos e estudos sobre os comportamentos humanos e pela vontade deles de encontrar soluções para conflitos e fazer com que os seres humanos alcançassem seus maiores potenciais.
    

    
      As correntes que mais se dedicaram ao estudo sobre a persuasão foram a Sofística e a Retórica:
    

    
      Sofística:
    

    
      Tem origem no século V a.C, valorizando o poder da palavra, acreditavam que a verdade era subjetiva e dependia do ponto de vista de cada pessoa, ou seja, cada pessoa tinha uma maneira de ver uma mesma situação e a verdade, não era absoluta mas pessoal.
    

    
      Essa verdade pessoal era a principal motivação deles de encontrar métodos de mudar essa verdade pessoas para uma verdade de grupo, ou seja, para que a verdade de uma pessoa se tornasse a verde de um grupo, que para isso seria necessário usar métodos para convencer os que tinham opiniões diferentes a aceitar e passar a verdade que eles achavam ser a mais evoluída ou melhor.
    

    
       Uns dos principais Sofistas foram:
    

    
      Protágoras:
       Nascido em Abdera, na região da Trácia, por volta do ano de 481 a.C.
    

    
      Ele tinha o pensamento que as pessoas são fruto de suas experiências, do que viveram ou não viveram, podendo assim relacionar com a ideia que as experiências vem do convívio social, e esse convívio é influenciado pelas culturas e leis do local que se vive.
    

    
      Assim concluindo que para conhecer uma pessoa, tem que conhecer de onde ele veio, qual sua cultura, quais as leis de conduta tinham no local e o que essa pessoa viveu.
    

    
      Sendo muito importante para persuadir alguém, saber o que esse pensa sobre a vida e as situações que ela passou, sendo um exemplo como se pode convencer alguém que nunca passou fome a dar sua comida para outra pessoa, se essa não sabe o que é ter fome.
    

    
      Também classes sociais diferentes têm necessidades e desafios diferentes, o que faz com que algo possa ser útil para uma classe e não a outra, sendo perca de tempo tentar convencer alguém a necessitar de algo que fique muito distante do que essa pessoa acha importante para ela.
    

    
      Uma frase conhecida de Protágoras:
    

    
      “O homem é a medida de todas as coisas, das coisas que são, enquanto são, das coisas que não são, enquanto não são.”
    

    
        
    

    
              
      Górgias: 
      Nascido em Leontinos, na Sicília, por volta do ano de 483 a.C.
    

    
              Ele acreditava que sabendo como persuadir uma pessoa, era possível moldar a mesma, da forma que se queira.
    

    
              Sendo assim a palavra como as mãos de um artesão e o ouvinte o barro a ser moldado. Sabendo usar bem as técnicas até o material mais difícil de trabalhar pode ser moldado para chegar a forma que o artesão planejava que tivesse, para o uso que ele queria para sua obra de arte.
    

    
              Com isso ele via a palavra, a persuasão como método de moldar as pessoas para que essas seguissem um modelo de sociedade e tivessem uma função específica na mesma.
    

    
              Ele se destacou como Orador e retórico.
    

    
      
    

    
              
      Hipías: 
      Nasceu em Elis, cidade na costa mediterrânea, por volta de 430 a.C.
    

    
              Ele era hábil em áreas como artesanato, astronomia e matemática e criou o método da “Mnemotécnica”, muito importante pois não basta somente que o ouvinte ouça o que você fale mas que esse memorize para lembrar quando as situações surgirem.
    

    
              A arte de memorizar era muito importante em épocas em que a minoria da população tinha acesso à aprender a ler e escrever, mas era necessário que esses se lembrassem das regras e leis da sociedade para que esses pudessem segui-las e não ser um problema para a mesma.
    

    
              Nessa época usavam e ensinavam técnicas de memorização para as pessoas lembrarem das leis, e o que era certo ou não fazer segundo a cultura do local, pois por a maioria não saber ler não adiantava, escrevê-las em placas e distribuir nas cidades.
    

    
              Na persuasão também é usada a memorização, apesar de as pessoas não notarem que estão usando um método de memorização, servindo para frisar algo que se quer que a pessoa lembre, sem que ela note que as mensagens estão sendo gravadas no cérebro delas. sendo também métodos de mensagens subliminares maneiras de fazer que certa informação seja gravada firmemente no cérebro de quem se quer influenciar, para que esse seja mudado de forma inconsciente para a forma que o influenciador o quer, principalmente usando essa técnica em textos escrito, ou palestras faladas que a repetição de frases ou palavras faz com que o ouvinte seja encaminhado à conclusão que o orador quer que esse chegue.
    

    
              Um exemplo é o método que os mentalistas usam para fazer uma pessoa escolher certo objeto, número ou desenhar algo. Ao falar ou interagir com essa pessoa, começam a incluir dentro das frases palavras, e as repete muitas vezes sem a pessoa notar essa repetição, por exemplo um número, e depois de um tempo a pessoa esquece que ouviu esse número, mas quando é dito para escolher um número a pessoa vai escolher inconscientemente o número que o mentalista repetiu muitas vezes, mas que o ouvinte não lembra ter ouvido.
    

    
              Esse método é muito eficiente para moldar a opinião de uma pessoa, pois faz com que essa pense que é uma opinião própria não induzida.
    

    
              Voltando as correntes que se dedicaram a persuasão:
    

    
      
    

    
      
    

    
              
      Retórica Aristotélica:
    

    
              A retórica de Aristóteles propunha chegar à verdade por meio da argumentação, ou seja, o teste da verdade do outro através de sucessivas argumentações lógicas até que uma suposição fosse comprovada ou refutada.
    

    
       A capacidade de saber questionar (Retórica), se torna uma ferramenta muito forte para persuadir alguém, pois por meio de questionamentos da verdade do outro, chega a um ponto que se essa verdade não for forte, ou seja, uma suposição, essa não vence e é abalada, sendo nesse ponto mais fácil de ser substituída. 
    

    
      Sendo assim um tipo de batalha, onde quem não tiver respostas lógicas ou confiáveis vai perder e se obrigar a mudar de opinião sobre o que pensava antes. 
    

    
      A função da persuasão através da retórica defendida por Aristóteles, não tinha o objetivo de enganar, mas sim chegar à verdade. 
    

    
              A retórica usada como arte de persuadir, gera a habilidade de utilizar palavras de maneira eficaz para convencer, impressionar, ou emocionar uma audiência.
    

    
              Sobre emocionar a audiência, que escreverei mais adiante em outro capítulo, faz lembrar muito palestrantes que ao começarem suas palestras contam uma história emocionante de suas vidas, história que se assemelha muito com a história da maioria dos ouvintes, que é usada para gerar empatia, confiança, e um clima familiar para que a pessoa se identifique com o orador e esse possa convencer as pessoas com mais facilidade, principalmente quando esse orador se mostra em uma situação melhor que os ouvintes e promete que a palestra vai fazer com que o ouvinte, vai sair da situação que estão e chegar em uma situação semelhante do orador.
    

    
      Em outras palavras, para simplificar, o orador conta uma história que ele passava dificuldades financeiras, com dívidas, e até falta de alimentos, para as pessoas se identificarem e terem respostas emotivas, para depois falar que está tendo uma vida muito melhor, viajando, indo a restaurantes caros, comprando mansões e carros, o que as pessoas desejam, para depois convencer que ele tem as respostas e maneiras das pessoas terem tudo isso, só precisando assistir as palestras, comprar livros e seguir o que o orador diz para fazer.
    

    
      Mais sobre retòrica:
    

    
      Essa, que era ensinada nas escolas na Antiga Grécia, se baseiam em cinco partes cruciais:
    

    
      
    

    
      Invenção
      : É o processo de criação do conteúdo do discurso, planejando e selecionando os argumentos, exemplos e evidências  para sustentar sua posição, para que esse se torne relevante e convincente ao ouvinte.
    

    
      Um exemplo é a estrutura de artigos científico, onde se apresenta uma tese e para confirmar essa se busca informações e dados de experimentos para a comprová-la, ou convencer a quem lê que a tese está correta, usando dados bibliográficos, com citações, resultados registrados de experimentos, como gráficos, formulários e outros instrumentos para usar para confirmar o que está sendo proposto na tese.
    

    
        
    

    
      Disposição:
       A parte da organização de como vai ser exposto o material obtido na parte anterior, ou seja, a organização do discurso, ou da explanação.
    

    
      Se faz isso em três partes:
    

    
      Introdução:
       momento para expor a tese, apresentar o tema e chamar a atenção da audiência.
    

    
      Um momento muito importante, pois de certa forma é necessário cativas, ou fazer com que a audiência tenha interesse no assunto, para dar atenção a esse, para por fim receber o mesmo como uma verdade.
    

    
      Desenvolvimento:
       Apresentação dos argumentos e evidências.
    

    
      Esse é o ponto que realmente começa o processo de persuasão, pois vai ser apresentado os argumentos para confirmar que sua tese está correta, mostrando os materiais encontrados e organizados que confirmam a tese, e que acontece as respostas previstas anteriormente, de forma a vencer na oratória e contestações.
    

    
      Nessa parte usa-se apresentar exemplos, trechos de bibliografias de escritores já bem conhecidos, gráficos, imagens, vídeos, depoimentos, e testemunho de outras pessoas.
    

    
      Nesta parte é muito importante que o ouvinte não fique com dúvidas que tudo que foi exposto realmente pode ser comprovado e comprove a tese.
    

    
      É o momento de convencer ou ouvintes e até mudar opiniões contrárias, sendo também importante abrir um momento para os ouvintes perguntarem o que mostra a confiança do orador no que ele traz como verdade aumentando ainda mais a confiança do ouvinte na informação que está sendo passada e mostrando que o orador realmente sabe sobre o assunto.
    

    
      Conclusão:
       É o momento de resumir os pontos principais e voltar a tese inicial, que foi comprovada no momento anterior e encerrar o discurso.
    

    
      A Partir desse momento se mostrará quanto o orador foi eficiente em persuadir, pois se ele conseguir passar a mensagem e opinião dele de maneira que os ouvintes passem essa mensagem adiante, ou vivam o que o orador aconselhou, é que o orador soube usar da técnicas de oratória e persuasão. 
    

    
      
    

    
      Terceira parte:
    

    
      Elocução: 
       É como se fala, como se escolhe as palavras e frases dependendo do tipo de público.
    

    
      Dependendo do ritmo que se fala, tipos de palavras, a emoção ou falta dela quando se fala, vai definir se o ouvinte vai receber ou não a informação, ou vai criar interesse em continuar a ouvir a explanação, ou ainda vai se deixar convencer ou não.
    

    
       Por exemplo, um orador que passa sua mensagem em tons duros, com tons de discussões ou tons de superioridade egótica, pode fazer que as pessoas se sintam desconfortáveis ou criar um tipo de mecanismo de defesa fazendo com que não mudem suas opiniões ou não acreditem no orador.
    

    
      Mas se invés disso, o orador fala de uma forma amigável, como se fosse realmente um amigo, ou preocupado com o bem estar do ouvinte, esse vai cativar os ouvintes de forma a ser mais fácil a persuasão, pois passa a sensação de vínculo.
    

    
      Quarta parte:
    

    
      Fixação:
       Se relaciona com a memorização do discurso.
    

    
      Depois de encontrar os materiais, organizá-los é importante memorizá-los, ter na mente todos os pontos a serem discutidos e informações sem ter que usar um papel ou outro equipamento onde fica escrito as informações na tela.
    

    
      Sendo muito importante essa memória para poder passar a informação ou em uma situação de questionamento saber responder, é a parte que dá importância de ter as informações gravadas na mente para fazer que a explanação flua e haja um contato maior, visual, entre o orador e o público.
    

    
      Saber decor as informações mostra também que essa pessoa se dedicou nos estudos antes de apresentar suas teses, opiniões, ou conhecimentos e que realmente sabe sobre o assunto que aborda.
    

    
      A fixação, pode vir tanto do aprendizado e memorização, quanto de ensaios, em que o orador treina suas falas sozinho, sem público, e também é adquirido na prática, ou seja, melhorando a fixação ao se repetir as falas em várias palestras, sendo as primeiras com uso de “colas”.
    

    
      
    

    
      Quinta parte:
    

    
      Ação: 
      Essa é a parte que junta tudo, até mesmo posturas e gestos corporais, onde se tem que mostrar confiança no que se fala, no que se expõem e cativar o público.
    

    
      Com o significado da palavra “ação”, hora de fazer tudo que foi planejado e treinado de forma a chegar ao objetivo final que é o convencer que a sua verdade é a verdade que as pessoas que estão te ouvindo buscam, ou fazer com que elas pensem nisso.
    

    
      Até o momento foi visto o que significa, origem e características e como são ensinados as técnicas de persuasão e alguns antigos filósofos que a descobriram e usaram. Mesmo assim, essa ferramenta é muito utilizada nos dias atuais, tanto nas mídias para publicidade, quanto para mostrar resultados de pesquisas, para conseguir mais investimentos e tornar os resultados destas disponíveis para a maioria das pessoas em formas de produto, serviço. 
    

    
      Temos também líderes e políticos que usam essas técnicas como uma ferramenta fundamental para alcançar objetivos políticos, permitindo assim que eles moldam a opinião pública, influenciando aliados e adversários.
    

    
      Quem estuda as formas de usar as técnicas persuasivas, conseguem ver os momentos que elas são usadas, como no tempo de propagandas políticas, comícios, onde a habilidade de comunicação pode definir qual dos candidatos serão eleitos ou não, ou depois de assumirem, de quem os projetos vão ser aprovados ou não, e ainda quem vai conseguir fazer mais negociações com outras nações, sendo assim uma ferramenta que define muitas coisas na nossa vida.
    

    
      Líderes que usam as técnicas eficazmente, como demonstrar confiança, capturar a atenção do público, mostrar empatia, exibir autoconfiança e aumentar sua credibilidade, vão ter melhores resultados e provavelmente se manterão mais tempo no poder.
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