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O poder da persuasão


Persuasão é uma palavra pequena que pode mudar os rumos da sua vida. Ela é definida como o ato de persuadir ou convencer alguém e é uma ferramenta poderosa que pode ser aplicada em várias áreas da nossa vida enquanto sociedade, desde nossas profissões até para estabelecer relações sociais.


Para Richard M. Perloff, professor distinto de Comunicação, Psicologia e Ciência Política na Cleveland State University e autor de obras fundamentais sobre persuasão, “A persuasão é um processo simbólico em que se tenta convencer outras pessoas a mudarem suas atitudes ou comportamentos pela transmissão de uma mensagem em uma atmosfera de livre escolha”.


Durante minhas pesquisas para este livro, identifiquei um ponto recorrente em diversas obras sobre o tema: para entender como a persuasão opera, é fundamental reconhecer que nossas emoções — mais do que a razão — orientam grande parte de nossas decisões.



Na obra Como fazer amigos e influenciar pessoas, Dale Carnegie ressalta o poder do convencimento não por meio de críticas diretas, que afetam e repelem o seu adversário em uma discussão, mas sim através de argumentos que o atraiam. Em Shakespeare — A arte da persuasão, o autor Nelson Jahr Garcia pontua algo parecido, ao ressaltar como é possível observar, através das principais obras de William Shakespeare, como entender o ser humano e a complexidade de seus sentimentos é essencial para estabelecer uma comunicação persuasiva, que convença ao leitor.



No entanto, não se trata de usar essas fraquezas para conquistar seu objetivo a todo custo, e sim de entender que para além do que você deseja atingir, o outro lado também deve ser contemplado e se beneficiar de alguma forma, podendo, assim, transformar o processo de persuasão em uma tarefa descomplicada para ambos os lados.


Ter o conhecimento sobre as ferramentas à sua disposição nesse processo é tão essencial quanto conhecer aquele que você deseja conquistar, porque é a partir disso que poderá ser construída uma estratégia para garantir que o convencimento seja realizado com integridade e veracidade das informações.


Mas e você, já pensou o que é necessário para ser considerada uma pessoa persuasiva? Mais do que convencer as pessoas a fazerem o que você quer, persuasão inclui conquistar o seu público com convicção, através de estratégias que envolvem argumentos lógicos e simbólicos, despertando o interesse e, então, convencendo o outro.


Pode ser que você esteja pensando que isso seria o equivalente à manipulação. Essa é uma dúvida válida, considerando o quanto esses dois conceitos parecem próximos ao primeiro olhar. Porém, existem limites claros e que distanciam o que é um interlocutor capaz de convencer seu público, independente do contexto, de uma pessoa que manipula os outros para atingir seus objetivos.


Enquanto a persuasão é a arte da conquista com ferramentas justas, a manipulação é fantasiar a realidade e usar o produto dessa falsificação para levar alguém a fazer o que você quer. Na manipulação, usam-se de artimanhas e da imposição, fabricando argumentos e inverdades para atingir os próprios interesses. Já a persuasão é feita de forma ética, através da conquista da confiança do outro com objetividade e transparência.


A manipulação é feita sem levar em consideração os fatos ou consequências; para persuadir é necessário conhecer não apenas quem você deseja persuadir, mas também os argumentos que podem ser utilizados para isso de forma justa.


Outro fator que distancia esses dois substantivos é que, enquanto o primeiro pode funcionar como uma forma de solidificar relações e aumentar a credibilidade do interlocutor, o segundo a mina, pois existe o risco de que quem foi manipulado perceba as motivações reais por trás do seu convencimento..


Pense em quantas pessoas na internet você confia para influenciar suas decisões de compra. Aposto que todas elas têm algo em comum: credibilidade. Ela é uma das principais ferramentas no processo de persuasão e mostra como esse se dá não de forma rápida, mas gradual e longínqua.


Para ser persuasivo em uma situação, é necessário trabalhar seu poder de persuasão de forma duradoura. Como em uma campanha política, nada começa da noite para o dia; o eleitor não confia em um candidato que aparece durante a época de eleição e apresenta diversas propostas ao vento, por mais que elas se apliquem às suas necessidades naquele momento.


A jornada para ganhar a confiança e, por consequência, os votos da população acontece com a conquista do público que deve ser iniciada muito antes, dando profundidade e credibilidade à relação. Um candidato que conhece a sua população e vice-versa possui um relacionamento com a base eleitoral que facilita o processo de convencimento.


Mas lembre bem: a persuasão é um processo que se constrói. Então, de nada adianta ser um candidato que nasceu e cresceu em um determinado lugar, se não existe confiança e credibilidade na forma como ele se comunica com a população. Nenhum desses fatores anda sozinho e, por isso, precisam ser alinhados para que você se torne capaz de convencer os outros.


O mesmo acontece com marcas ou até mesmo relações sociais: para existir confiança é necessário apresentar sua verdade ao público-alvo de diversas formas e em variados momentos, construindo uma relação com bases fortes. Quando um interesse romântico por alguma pessoa surge, o que você faz primeiro? Observa o comportamento dela e procura o Instagram, TikTok, Twitter ou pergunta a um amigo a respeito dela, não é?


O mesmo acontece no processo de interesse por um produto. Ir ao Instagram da loja, conferir as imagens que foram postadas, as informações e o que vem daí, pode ser o início da sua jornada de compra ou desistência. Afinal, quantas vezes você não deixou de comprar um produto por não ter conhecimento sobre a experiência de outros consumidores com a marca ou por aquela mensagem que assombra todos os consumidores: “Preços na DM”?


Tudo comunica algo e pode aproximar ou repelir. Atualmente, existem vários meios pelos quais as marcas podem se apresentar aos consumidores, utilizando de estratégias que vão basear a conexão do público com ela. Deste modo, é importante não apenas querer conquistar o público-alvo, mas o conhecer e entender as suas necessidades.


Para isso, é necessário saber o que pode dar à sua empresa o alto poder de persuasão ou a fama de enganadora, que não entrega o que promete aos consumidores. É preciso tomar cuidado em todos os detalhes, pois, para além do que é dito para se vender, o que é mostrado — ou deixa de ser — também possui seu papel nesse processo e pode interferir de forma tanto positiva quanto negativa.


Aposto que nesse momento você acabou de lembrar de algumas situações, como aquele prato lindo que você viu no Instagram e quando você chegou ao restaurante não era nada daquilo, certo? Ou quando você viu uma postagem sobre alguma promoção, mas as letras das regras eram tão minúsculas que seria necessário um binóculo para ver. Infelizmente é algo recorrente em todas as áreas. Falta veracidade nas estratégias utilizadas para conquistar o objetivo final e, com uma única foto, perde-se um cliente.


Nessas situações, por mais que o interlocutor esteja totalmente convencido do que é oferecido, a base da relação já foi abalada. Como seguir adiante diante dessa instabilidade? Com uma comunicação assertiva, construída de forma estratégica, conhecendo o outro e sem manipulações, todas as dúvidas que irão surgir durante o processo de persuasão poderão ser respondidas com argumentos lógicos.


Contudo, é essencial sempre ressaltar um detalhe: a persuasão possibilita o debate e a escolha, ou seja, há também a possibilidade de que o outro não seja convencido. Afinal, como conhecer aquele que você deseja a atenção sem praticar a escuta ativa? Essa é uma das partes essenciais para conquistar a confiança do outro e também ser escutado.


A troca genuína gera novas possibilidades e, com elas, novas estratégias podem ser traçadas e você poderá aprender ainda mais. A persuasão não acontece apenas através do que é dito. Como a comunicação, ela surge também com as experiências que transmitem a verdade da sua mensagem de forma bem posicionadas. Pode ser um processo que leva dias, assim como pode acontecer com muita facilidade.


Uma forma de exemplificar as variantes que podem surgir de uma tentativa de persuasão é olhando para os estudos de comportamento do consumidor. Assim como no processo de compras de um produto, que possui várias etapas para que a decisão de compra seja tomada, o convencimento deve ser trabalhado em etapas para atingir o seu objetivo final.


Ambos são de processos de conquista a partir da compreensão, total ou parcial, sobre o funcionamento humano: o que nos motiva, quais nossas percepções de mundo, quais nossas necessidades ou crenças, entre outros.


O resultado de não saber se comunicar de forma persuasiva é a frustração. Quantas vezes você não perdeu uma oportunidade por não conhecer as técnicas que poderiam ter feito o outro comprar a sua ideia?


Não se engane: não existe uma fórmula infalível que garanta 100% de sucesso com as dicas deste livro. Mas há algo inegável: ao final dele, você terá muito mais confiança no seu poder de persuasão e, como mencionei alguns parágrafos atrás, essa já é uma excelente forma de começar a convencer os outros.
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A persuasão ética


Um dos grandes pilares da persuasão é a credibilidade, e ela não existe sem uma comunicação assertiva, baseada na transparência. Ela se constrói com respeito aos limites éticos, direitos das pessoas e com atenção aos desejos do receptor, para garantir um resultado satisfatório para todos envolvidos nesse processo. Assim, é possível chegar não apenas ao objetivo de um momento específico, mas também estabelecer uma reputação qualificada e íntegra.


Quais os principais motivos que levam você a acreditar em uma pessoa? Certamente uma relação pré-estabelecida, com base em experiências, tem como resultado provas que fazem crer que uma pessoa é digna de confiança. Mas até mesmo a pessoa mais persuasiva que você conhece já falhou diversas vezes.


Não estamos falando de falhas ou acertos absolutos, mas das ferramentas escolhidas para conquistar a confiança dos outros. Quando a integridade é parte da sua estratégia, independente do resultado obtido, fica a certeza de que sua credibilidade não foi atingida.


Desta forma, ao atuar com ética em cada uma das suas ações, você cria uma memória boa nas pessoas e permite que oportunidades possam surgir até mesmo a partir de experiências que não deram certo. Ao contrário do que vários “gurus” que prometem sempre resultados positivos dizem, não vale tudo pelo sim. As suas estratégias diante das adversidades que você irá enfrentar irão ditar como sua reputação será construída, qual será o nível da sua credibilidade e, portanto, do seu poder de persuasão.


Portanto, ao estabelecer suas táticas de persuasão, é importante saber diferenciar o que é ser estratégico e possuir a capacidade de argumentação. Tente pensar na pessoa mais persuasiva que você conhece. Como ela convence os outros? Apresenta argumentos válidos que demonstram como a proposta beneficia a todos, sendo transparente quanto às informações que influenciam a adesão, ou oculta fatos e os manipula conforme seus interesses, valendo-se de jogos de palavras e variações de tom de voz?


Se ela escolhe a segunda opção, sinto muito em te informar, mas essa pessoa é apenas mais uma manipuladora. Enquanto a persuasão se baseia na razão, a manipulação se baseia na ilusão, usando informações de forma prejudicial, sem compromisso com a ética e de maneira apelativa, sem ter como objetivo o consenso.


Uma comunicação com base na manipulação também não apresenta compreensão, utiliza abusivamente da ocultação de informações, encurralando o seu alvo. Claro, nem todo manipulador atua de forma tão ostensiva e, se você pensou em alguém quando leu essas perguntas e depois percebeu que na verdade se tratava de alguém antiético, isso deve ter ocorrido por conta de uma manipulação sutil, disfarçada de persuasão.


Os abusos das empresas telefônicas exemplificam bem como a insistência e apelação podem servir não para convencer os consumidores, mas para fazer com que queiram encerrar seu contrato com uma empresa.


As técnicas são muitas, porém todas levam ao mesmo caminho: a falta de confiança. Não se convence ninguém na base do grito ou de chantagens; o máximo que se consegue com isso é um controle temporário sobre o outro e, conforme a ilusão é quebrada, esse se vai e deixa para trás o sentimento de invalidação e traição.


É possível até que você se sinta triste ou com raiva.  Quem nunca sentiu isso ao fazer algum pedido pela internet só para, quando o tão esperado pacote chegar, perceber que as informações que constavam no site estavam incompletas em relação ao tipo de tecido ou tamanho do objeto.


A empresária Bianca Andrade, criadora e CEO da Boca Rosa Beauty mostrou, ao lançar sua base em bastão, como transformar uma crise em uma oportunidade para estreitar laços com os consumidores e fortalecer a credibilidade da marca.


Durante o pré-lançamento do novo produto, que prometia revolucionar com novidades em tons e o formato dinâmico para o dia a dia dos consumidores, aconteceu um imprevisto relacionado às embalagens. Entre reclamações sobre quebra dos produtos e de unidades que já chegaram danificadas, além de problemas no manuseio do que se propunha a ser uma embalagem funcional, a carta na manga da empresária foi a transparência.


Em um comunicado direto através do seu Instagram, Bianca entrou em contato com seus seguidores e deixou claro que eles estavam sendo vistos e escutados. Ela também optou por adiar o lançamento do produto e realizar alterações na embalagem, com aprimoramentos com base nas críticas que recebeu. Apesar de não ter reduzido em 100% os danos que essa ocorrência causou, o lançamento passou de um fracasso para uma falha.


Agora, pensa comigo: e se a estratégia escolhida fosse ignorar os consumidores e seguir com tudo da forma que estava, o que você acha que iria acontecer? Esse momento iria se transformar em uma mancha na imagem da empresa e impactar os próximos lançamentos. A partir da comunicação eficaz, direta, e do respeito pelo público, a marca Boca Rosa Beauty conquistou credibilidade e a possibilidade de realizar novos lançamentos que poderão ser sucessos, tanto em relação às estratégias — com o que foi aprendido com essa crise —, como em relação à adesão dos consumidores a qualquer que seja o produto a ser lançado futuramente.
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