
	 

	O Evangelho Proibido da Persuasão

	


Truques psicológicos para entrar na mente de qualquer pessoa. Baseado em segredos que políticos, influenciadores digitais e líderes religiosos não querem que você saiba.





Dedicatória



	À minha Esposa, cuja resiliência e apoio sempre foram a luz que guiou meu caminho. Aos meus pais, que, mesmo enfrentando dificuldades, me ensinaram a importância da determinação e do esforço. Aos meus filhos, que são a inspiração para cada passo que dou.

	 

	Aos colegas de trabalho, aos amigos leais que caminharam ao meu lado ao longo dessas duas décadas de jornada profissional. Cada experiência em vendas, seja de veículos, imóveis, ou no ambiente bancário, moldou meu conhecimento e aprimorou minhas habilidades.

	 

	Aos mestres e colegas de estudo que contribuíram para minha formação acadêmica. Agradeço também aos mentores que me guiaram na compreensão das técnicas de persuasão e leitura corporal, essenciais para alcançar o sucesso.

	 

	Este livro é dedicado a todos aqueles que acreditam no poder da mente humana e nos processos de decisão que moldam nossas vidas. Que as palavras aqui escritas inspirem outros a, da mesma forma que aconteceu comigo, transcender as adversidades e encontrar o sucesso em todas as áreas da vida.

	 

	Com gratidão,

	 

	Gilson Volter

	Introdução

	 

	  Digo que o processo de persuasão é intricado e complexo, acima de tudo porque, evidentemente, é aplicado a pessoas, e desconheço qualquer indivíduo que seja exatamente igual a outro. Esse fato impede a existência de uma receita pronta e única, com cem por cento de eficácia, para levar as ações de outro ao objetivo que você traçou.

	 

	Apesar disso, políticos, líderes religiosos, influenciadores digitais e, por que não, grandes vendedores e negociantes têm mostrado que determinadas fórmulas e métodos, se aplicados da maneira correta, são capazes de arrebanhar multidões em torno de seus interesses

	 

	Que fórmulas ou métodos misteriosos são estes? Qualquer pessoa pode aprender a aplicá-los?

	 

	Através deste livro, fruto de cerca de vinte anos de estudos, tentando desenrolar cada fio da intricada trama que compõe o processo de persuasão, e também como produto de minhas experiências vividas como profissional de vendas, respondo de antemão que você, ou qualquer outra pessoa, com estudo profundo seguido de aplicação prática, poderá ser tão convincente quanto as personalidades acima citadas.

	 

	  Por que aprender a persuadir, se não trabalho com vendas?

	 

	  Muitas pessoas deixam de comprar livros como este porque acham que se trata meramente de um manual para vendedores. Elas pensam que vender é o simples ato de convencer alguém a trocar determinado objeto ou serviço por dinheiro. Quão enganadas elas estão! Não vendemos apenas objetos e serviços; vendemos ideias, vendemos crenças, vendemos esperança, vendemos medo e, pasmem, vendemos até a nós mesmos.

	 

	Vendemos ideias quando tentamos convencer alguém a adotar um plano, uma proposta, uma concepção ou projeto que temos em mente. Quando alguém está tentando convencer outro a participar como sócio em um determinado negócio, ele teve que vender a ideia que caracteriza tal negócio. Quando uma esposa, preocupada com os problemas de saúde que o marido tem por causa de seus maus hábitos, tenta convencê-lo a adotar hábitos saudáveis, ela está tentando vender a ideia de uma vida mais longeva e agradável para ele, em troca de mais paz de espírito para ela.

	 

	Negociamos sistemas de crenças quando persuadimos indivíduos a acolherem e abraçarem os preceitos de determinadas doutrinas religiosas e, em retribuição, experimentamos uma sensação de grandiosidade pela suposta salvação das almas alheias. Nesse ínterim, é importante destacar que, embora os líderes eclesiásticos nunca o admitam abertamente, a promoção de sistemas de crenças também se traduz em ganhos financeiros, sob a forma de dízimos e contribuições voluntárias, generosamente oferecidas pelos fiéis, que, impelidos por um profundo sentimento de fé, contribuem de bom grado para os cofres das instituições religiosas.

	 

	Claro que crença não é sinônimo de dogma religioso, mas a religião é o exemplo mais adequado e oportuno que eu poderia citar, pois remete ao poder de persuasão que ela e seus líderes têm sobre um coletivo imenso de mentes diversas. Dentro do contexto religioso, existe também a venda da esperança e a venda do próprio medo: a esperança de uma vida eterna cheia de recompensas após a morte ou o pavor de ir para o inferno; bem como o medo de não sair do ciclo de reencarnações, em contraponto com a esperança de se tornar uno com o universo e atingir o nirvana.

	 

	Tentamos vender a nós mesmos quando tentamos conquistar alguém que nos despertou interesse sexual ou amoroso. Ou você acha que a primeira coisa que diria a alguém com quem deseja ter um relacionamento seria: 'não fique comigo, não sou uma pessoa legal'? Pelo contrário, numa tentativa literal de nos vender para aquela pessoa, enaltecemos as nossas qualidades e escondemos com extremo cuidado os nossos defeitos. Em suma, devemos ser excelentes vendedores para convencer outras pessoas em todos os aspectos da vida.

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Capítulo 1

	 

	Os quatro Pilares

	 

	     Farei uma apresentação o mais concisa possível das teorias nas quais este livro se baseia. Essas teorias são corroboradas por estudos e artigos publicados pelos mais diversos institutos e profissionais atuantes em áreas intrinsecamente ligadas à persuasão e vendas. Os quatro pilares a que me refiro são: Neurovendas, psicologia, hipnose conversacional e experiência adquirida.

	 

	Neurovendas

	 

	     Neurovendas é uma abordagem de marketing e vendas que se baseia em princípios da neurociência para compreender melhor o comportamento do consumidor e aprimorar as estratégias de venda. Essa abordagem utiliza insights da neurociência para entender como o cérebro humano responde a estímulos de marketing, à tomada de decisões e às interações de compra. O objetivo é criar estratégias de vendas mais eficazes, fundamentadas em evidências científicas sobre como o cérebro processa informações e toma decisões.

	 

	Alguns conceitos-chave em neurovendas incluem:

	 

	
		Neuromarketing: Esta é uma área que estuda como o cérebro responde a estímulos de marketing, como anúncios, embalagens de produtos e mensagens de vendas. O neuromarketing utiliza técnicas como ressonância magnética funcional (FMRI) e eletroencefalografia (EEG) para medir a atividade cerebral em resposta a estímulos de marketing.



	 

	
		Compreensão das emoções: A neurovendas reconhece a importância das emoções na tomada de decisão. Compreender como as emoções influenciam as escolhas dos consumidores ajuda as empresas a criar estratégias de marketing que apelam às emoções do público-alvo.



	 

	
		Personalização: A neurovendas também se concentra na personalização das estratégias de vendas com base nas preferências individuais dos consumidores. Isso pode envolver a segmentação de mercado com base em perfis neurocientíficos ou a adaptação de mensagens de marketing para se alinhar com os valores e interesses de grupos específicos de clientes.



	 

	
		Construção de confiança: A neurovendas reconhece a importância da confiança na relação entre a marca e o cliente. Compreender como o cérebro processa a confiança ajuda as empresas a construir relacionamentos mais sólidos e duradouros com os consumidores.



	 

	
		Uso de gatilhos mentais: A neurovendas estuda gatilhos mentais, que são técnicas psicológicas que influenciam o comportamento do consumidor. Esses gatilhos podem ser usados para criar mensagens persuasivas e estratégias de vendas mais eficazes.



	 

	O princípio fundamental dessa ciência afirma que a maioria de nossas decisões, inclusive as de compra, é mais influenciada pelo nosso lado emocional do que pelo racional. Por exemplo, ao vender um carro, falar sobre o status que ele proporcionará ao comprador em potencial revela-se consideravelmente mais eficaz do que discorrer sobre seus pormenores técnicos. Instigá-lo a se imaginar em uma posição proeminente, sendo percebido pelos outros como alguém de sucesso, é muito mais persuasivo do que enfatizar as dimensões do porta-malas e o número de airbags.

	 

	Hipnose conversacional

	 

	De maneira semelhante à Programação Neurolinguística, a hipnose conversacional é uma abordagem que se baseia na ideia de que a linguagem pode ser utilizada estrategicamente para criar um estado mental de foco e receptividade, no qual a pessoa se torna mais suscetível a sugestões e ideias. Esse método geralmente envolve a criação de uma conexão emocional, o estabelecimento de rapport (empatia) e o uso de linguagem sugestiva e metáforas para guiar a mente da pessoa na direção desejada.

	 

	 Ao contrário da hipnose clássica, que muitas vezes envolve um transe profundo e a suscetibilidade do indivíduo à sugestão, a hipnose conversacional busca influenciar a mente de forma mais discreta, muitas vezes dentro de uma conversa normal. Ela é frequentemente usada em situações como vendas, terapia, negociações e interações interpessoais.

	 

	Diversos artigos e pesquisas apontam a hipnose conversacional como uma abordagem eficaz no processo persuasivo, entre eles estão:

	 

	
		
Words that Work: It’s Not What You Say, It’s What People Hear - Estudo sobre a linguagem persuasiva. Esse estudo examina como a escolha das palavras e a estrutura das frases podem afetar a persuasão.



	 

	
		
Priming Effects of Television Food Advertising on Eating Behavior - Pesquisa sobre influência de anúncios de alimentos na televisão. Este estudo explora como a exposição a certos tipos de anúncios de alimentos pode influenciar os comportamentos alimentares das pessoas.



	 

	
		
Mirror Neurons and the Brain in the Wild: On the Shared Evolutionary History of Human and Macaque Tool Use - Pesquisa sobre neurônios-espelho e empatia. Embora não seja diretamente sobre hipnose, a pesquisa sobre neurônios-espelho está estar relacionada ao entendimento da empatia e da conexão interpessoal.



	 

	Experiência adquirida 

	 

	  Sou profissional de vendas há cerca de 20 anos e já atuei em diversas áreas em que o sucesso nas vendas definiu o meu futuro profissional e financeiro. Já vendi de tudo, de picolé a escova de dente, de temperos a produtos bancários. 

	 

	De todos os ramos em que atuei, o setor bancário foi um dos mais difíceis e desafiadores, mas foi nele que percebi que certos padrões linguísticos e comportamentais eram mais eficazes em detrimento de outros. Comecei, então, a registrar de maneira diligente e constante todos os fatores que antecediam tanto as vendas bem-sucedidas quanto as tentativas fracassadas realizadas por mim.

	 

	Sempre me fazia perguntas como: qual conduta foi decisiva para persuadir o cliente? Qual palavra foi utilizada de maneira inadequada? Que postura corporal foi adotada e pode ter influenciado a tomada de decisão do cliente? Que expressão facial foi capaz de estabelecer conexão ou afinidade? Qual foi o peso de determinada atitude na conclusão da venda? Que frase poderia ter sido dita de outra forma para que a resposta do cliente tivesse sido sim? Por que, desta vez, foi mais fácil realizar essa venda? O que fiz, desta vez, para transformar a recusa inicial do cliente em uma venda bem-sucedida?

	 

	  As respostas às perguntas acima foram registradas em um diário que ainda guardo comigo e considero um dos documentos mais importantes que mantenho. Os registros desse diário constituem diversos estudos de caso que levaram a um encabeçamento de diversas técnicas cuja serventia foi comprovada ao serem, novamente, aplicadas em outras ocasiões. Veja! Eu dizia a mim mesmo, se determinado conjunto de ações foi determinante para fechar essa venda para essa pessoa com estas características, ao repetir esse padrão com o próximo cliente com os mesmo atributos terei sucesso mais uma vez. Lá vinha o próximo cliente e mais uma seta no alvo do sucesso era atingida, pois eu já havia ajustado a mira com minhas observações anotadas.

	 

	 Guardo comigo o diário original, no entanto, a sabedoria nele contida é algo que compartilho com muito prazer e satisfação com você, querido leitor.

	 

	       Capítulo 2

	 

	Rapport antes de tudo

	 

	     Você nunca conseguirá influenciar verdadeiramente alguém a menos que também seja capaz de se conectar genuinamente com essa pessoa." - John C. Maxwell

	 

	    Calma, calma! Eu sei que esse termo, nos últimos anos virou clichê, lugar comum e tecla quebrada de tanto que já foi batida nos livros e teorias sobre persuasão. Entretanto, existem verdades cuja repetição não as tornam menos válidas, isso vale para o rapport. 

	 

	As pessoas são naturalmente persuadidas mais facilmente por alguém em que elas confiam e conhecem. Desde crianças, somos ensinados a não aceitar doces de estranhos. Sendo assim, o primeiro passo para uma persuasão bem sucedida é fazer com que as pessoas sintam que estão lidando com alguém em que podem confiar, quase como com um conhecido de longa data e não com um estranho. A única maneira de fazer isso é através do famigerado rapport. 

	 

	Muitos conhecem esse termo, mas não o entendem por completo e acabam atribuindo-lhe o mesmo significado de afinidade. O que não está necessariamente errado. Porém, dizer que rapport é o mesmo que afinidade equivale a dizer que futebol é apenas o ato de chutar uma bola. Ou seja, há uma clara limitação de todo o espectro que define o seu significado. Embora rapport e afinidade estejam intrinsecamente ligados, existe uma gama mais ampla de fatores que constituem a verdadeira definição desse conceito.

	 

	Rapport é uma palavra de origem francesa (rapporter), que significa 'trazer de volta' ou 'criar uma relação'. É um termo utilizado para descrever a conexão positiva e harmoniosa estabelecida entre duas pessoas durante uma interação. Trata-se de criar uma relação de confiança e empatia mútua, o que resulta em uma comunicação mais fluida, aberta e eficaz. Rapport é fundamental em diversas áreas da vida, incluindo relacionamentos pessoais, profissionais, vendas, terapia, liderança e muitas outras.

	 

	Estabelecer conexão com a pessoa a ser persuadida é uma etapa que não pode ser ignorada. Você pode usar todo tipo de estratagema, método, frase de impacto, o que for! Mas, se não houver conexão, sua taxa de eficácia na tentativa de convencimento cai para quase zero. Por isso, rapport antes de tudo.

	 

	  Não destile seu argumento, sem antes ter conseguido um olhar sincero do outro e que este demonstre, no mínimo, um leve interesse em suas palavras, não descreva o seu serviço sem antes ter provocado um sorriso, mesmo que bem sutil nos lábios da outra pessoa, não diga o seu preço antes de ter feito o cliente descobrir o quanto vocês tem em comum. Mais uma vez: rapport antes de tudo.

	 

	Passos elementares para estabelecer rapport

	 

	
		Desenvolver uma conversa com empatia e interesse; 

		Usar linguagem corporal positiva;

		Manter contato visual adequado;

		Não julgue: Evite julgar ou criticar a outra pessoa durante a conversa. Tente entender o ponto de vista dela e respeite suas opiniões;

		Faça perguntas abertas que incentivem a pessoa a compartilhar mais sobre suas emoções e experiências. Evite perguntas fechadas que possam ser respondidas com um simples "sim" ou "não";

		Valide as emoções: Demonstre compreensão e empatia ao validar as emoções da pessoa. Use frases como "Eu entendo como você se sente" ou "Isso parece ser realmente difícil para você".

		Se refira à pessoa sempre pelo nome, isso a fará se sentir importante.

		Espelhamento e sincronização: Sintonize-se com a linguagem corporal e a linguagem verbal da outra pessoa. Isso não significa imitar de maneira óbvia, mas ajustar sutilmente sua postura, gestos e velocidade de fala para se alinhar com a outra pessoa.

		Escuta ativa: Pratique a escuta ativa, que envolve ouvir com atenção e fazer perguntas para esclarecer e aprofundar o entendimento do que a outra pessoa está dizendo.

		Mostre apreço: Agradeça à pessoa pelo tempo que ela dedicou à conversa ou por compartilhar informações pessoais. O reconhecimento demonstra cortesia e gratidão.

		Escuta reflexiva

		Crie afinidade

		Faça a pessoa se sentir especial



	 

	Empatia e interesse 

	 

	     Para estabelecer empatia durante um diálogo é necessário escutar ativamente para que você consiga determinar quais são os interesses e valores pessoais da outra parte. Em todo o desenrolar da conversa é necessário estabelecer contato visual, porém no momento em que a outra parte está falando, é simplesmente crucial, pois, ironicamente, quando a pessoa está falando, a principal forma de ela saber que você está escutando não é olhando para os seus ouvidos e sim para os seus olhos. Estas são afirmações óbvias, mas a importância de serem enfatizadas é fortalecida por inúmeros exemplos de serviços em que o atendente olha para o computador, para as paredes, para outra pessoa, menos para o cliente e isso é devastador para qualquer tentativa de persuasão. 

	Repetindo: estabeleça contato visual, ouça atentamente, Não interrompa e não se distraia durante o momento em que a outra pessoa está falando. 

	 

	A identificação dos interesses e valores servirá de base preparatória para que você elabore um diálogo que se encaixe com as idéias do interlocutor. Por exemplo, se ele menciona que é fã de tecnologia, diga a ele que também adora tecnologia. Se ele é uma pessoa religiosa, expresse como a espiritualidade também é algo importante pra você. Se a pessoa mencionar o time pelo qual torce, diga que torce pelo mesmo time, mas que devido ao excesso de trabalho não tem acompanhado o campeonato, então pergunte a ele como andam os resultados das últimas rodadas. 

	 

	Adequar seu discurso aos interesses do outro fará com que ele sinta, inconscientemente, que está falando com alguém familiar e não com um completo estranho. 

	 

	A chave para se conectar com o outro é se colocar completamente no lugar dele, buscando entender o que ele está pensando e sentindo nas partes mais profundas de sua mente e coração.

	 

	Em outras palavras, torne-se temporariamente tudo o que seu interlocutor é. Compartilhe as mesmas opiniões políticas, crenças e preferências, inclusive o time de futebol, e concorde com absolutamente tudo o que ele disser, para que você seja percebido como um aliado, um parceiro, um irmão. O objetivo é fazer com que o ouvinte diga a si mesmo: Parece que posso confiar nesse sujeito, afinal, ele aparenta ser exatamente como eu.

	 

	Exemplo prático

	 

	Diálogo entre vendedor e cliente:

	 

	Vendedor: Olá, tudo bem? Eu notei que você está procurando um provedor de internet. Posso ajudá-lo? 

	 

	Cliente: Olá, estou sim. Estou procurando um provedor que tenha um bom sinal e velocidade de internet.

	 

	Vendedor: Com certeza, eu posso te ajudar com isso. Eu também sou um grande fã de internet rápida e confiável. 

	 

	Vendedor: Qual provedor você está usando atualmente?

	 

	Cliente: Eu estou usando um provedor local, mas não estou muito satisfeito com a velocidade.

	 

	Vendedor: Eu também já passei por isso é frustrante não é mesmo?

	 

	Cliente: com certeza!

	 

	Vendedor: Notei que você está com uma camisa do time X.

	 

	Cliente: sim, eu gosto muito de futebol.

	 

	Vendedor: Que legal! O time X é meu time do coração desde a infância, mas devido ao excesso de trabalho, não tenho acompanhado muito o campeonato. Como andam os resultados das últimas rodadas?

	 

	Cliente: Ah, o time X está indo muito bem. Ganhou os últimos três jogos.

	 

	Vendedor: Que ótimo! Fico feliz em saber que nosso time vai bem, você fez meu dia com essa boa notícia. Agora, voltando ao assunto da internet, eu posso te oferecer um pacote com velocidade de 100 Mbps e um sinal forte e estável. Você gostaria de saber mais sobre isso?

	 

	Cliente: Sim, eu gostaria. O que está incluído nesse pacote?

	 

	Vendedor: Esse pacote inclui internet de alta velocidade, Wi-Fi grátis, suporte técnico 24 horas por dia e uma garantia de satisfação do cliente. Além disso, como somos colegas de torcida, posso lhe oferecer uma promoção especial com um desconto de 20% na primeira fatura.

	 

	Cliente: opa! Fico feliz em ouvir isso.

	 

	Vendedor: Se você se inscrever agora, receberá um desconto de 20% na primeira fatura. Além disso, você pode cancelar a qualquer momento sem nenhum custo adicional.

	 

	Cliente: Gostei da oferta. Vamos fechar negócio.

	 

	Vendedor: Perfeito, fico feliz em ter ajudado. Se precisar de mais informações, não hesite em entrar em contato comigo. Obrigado pelo seu tempo e tenha um ótimo dia!

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Linguagem corporal positiva

	   A linguagem corporal positiva desempenha um papel fundamental na comunicação eficaz e no estabelecimento de rapport. Aqui estão alguns exemplos de linguagem corporal positiva que podem ser utilizados para transmitir abertura, confiança e receptividade:

	 

	
		Sorriso Sincero: Um sorriso genuíno é uma das formas mais poderosas de linguagem corporal positiva. Ele demonstra simpatia e cria um ambiente acolhedor.



	 

	
		A neurociência tem estudado como o cérebro reage ao ver alguém sorrindo e demonstrou que essa reação envolve várias áreas cerebrais e processos neuroquímicos. Quando uma pessoa vê alguém sorrindo, várias respostas ocorrem no cérebro, incluindo:



	 

	
		Ativação do córtex pré-frontal medial: O córtex pré-frontal medial é uma região do cérebro associada ao processamento social e emocional. Quando uma pessoa percebe um sorriso, essa área é ativada, o que pode levar à interpretação da emoção positiva e à atribuição de intenções positivas à pessoa que sorri.



	 

	
		Liberação de neurotransmissores: A visão de um sorriso pode desencadear a liberação de neurotransmissores relacionados ao prazer e à recompensa, como a dopamina. Isso pode criar uma sensação de prazer e bem-estar no observador.



	 

	 

	
		Ativação do sistema de recompensa: A visão de um sorriso pode ativar o sistema de recompensa do cérebro, que está envolvido na motivação e no reforço do comportamento. Isso pode fazer com que o observador se sinta mais inclinado a se engajar de maneira positiva com a pessoa que sorri.



	 

	
		Resposta de empatia: A observação de um sorriso pode ativar áreas cerebrais associadas à empatia, permitindo que o observador sinta uma conexão emocional com a pessoa que sorri. Isso pode promover a compreensão das emoções do outro e a disposição para responder de maneira empática.



	 

	 

	
		Redução da atividade da amígdala: A amígdala é uma estrutura cerebral associada ao processamento de emoções, especialmente as negativas, como o medo e a raiva. A visão de um sorriso pode levar a uma redução na atividade da amígdala, diminuindo a resposta de estresse e promovendo uma sensação de segurança e conforto.



	 

	
		Fortalecimento das conexões sociais: A visão de um sorriso pode fortalecer as conexões sociais no cérebro, ajudando a construir relacionamentos positivos e duradouros. Isso ocorre porque o cérebro tende a associar sorrisos a experiências sociais positivas e gratificantes. Parte superior do formulário




	 

	  É crucial incluir uma consideração sobre o emprego do sorriso na arte da persuasão. Embora o sorriso seja um elemento positivo nesse contexto, seu uso excessivo pode suscitar desconfiança. Portanto, é imperativo atentar para a possibilidade de que sua expressão de simpatia não ultrapasse a fronteira entre o agradável e um desconforto resultante do excesso. Na persuasão, cabe recordar um provérbio apropriado: a diferença entre o remédio e o veneno reside na dosagem.

	 

	
		
Postura Aberta: Mantenha uma postura ereta e relaxada, evitando cruzar os braços ou adotar uma atitude defensiva. Um exemplo de uma postura aberta é manter o peito e os ombros voltados para frente, em direção à pessoa com quem está interagindo. Isso demonstra interesse e disposição para se envolver na conversa. Os braços ficam ao lado do corpo ou levemente afastados, em vez de cruzados sobre o peito. Cruzar os braços geralmente é interpretado como um sinal de fechamento ou postura defensiva. Ter as mãos visíveis é importante, pois esconde menos informações. Quando as mãos estão escondidas nos bolsos ou atrás das costas, pode parecer que a pessoa está escondendo algo ou é desinteressada. Uma postura ereta, com a cabeça erguida e a coluna reta, transmite confiança e autoestima.



	 

	
		
Aperto de Mão Firme com um leve toque na mesma mão do cumprimento: Um aperto de mão firme, mas não excessivamente forte, transmite confiança e respeito. Além disso, experiências mostraram que ao apertar a mão e segurar suavemente o braço da outra pessoa durante um cumprimento, pode ter efeitos positivos na construção da confiança. Provavelmente porque este gesto pode estimular a liberação de oxitocina, um hormônio associado a sentimentos de confiança, empatia e vínculo social.



	 

	   O poder do toque como uma forma de estabelecer uma conexão emocional e influenciar as pessoas é uma ideia amplamente discutida na psicologia. Vários estudos têm abordado os efeitos do toque humano na interação social e nas relações interpessoais. Essas pesquisas indicam que o toque pode desencadear respostas emocionais positivas e fortalecer o vínculo entre as pessoas. Aqui estão algumas evidências e teorias que apoiam essa ideia:

	 

	
		Estudos sobre afeto tátil: Pesquisas, como as realizadas pelos psicólogos Sidney Jourard e Charles Osgood, sugerem que o toque físico, como abraços ou apertos de mão, pode transmitir emoções positivas, como afeição, confiança e camaradagem.



	 

	
		Teoria da comunicação não verbal: O toque é considerado uma forma importante de comunicação não verbal. Segundo a teoria da comunicação não verbal de Albert Mehrabian, apenas uma pequena parte da comunicação é baseada nas palavras faladas, enquanto a maior parte é transmitida por meio de expressões faciais, linguagem corporal e, é claro, o toque. O toque pode desempenhar um papel crucial na transmissão de emoções e sentimentos.



	 

	Embora o toque possa ter um impacto positivo nas relações interpessoais, é importante lembrar que ele deve ser usado com sensibilidade, respeitando os limites e consentimento da outra pessoa, ou seja, não exagere, seja sutil. Nem todos se sentem confortáveis com o toque físico, e apropriar-se dessa estratégia requer consideração e entendimento mútuo.

	 

	 É sempre recomendado conhecer as preferências pessoais e respeitar a cultura e o contexto social ao aplicar o toque como uma forma de conexão emocional durante a persuasão.

	 

	Exemplo Prático

	 

	 Durante uma tentativa de venda, você pode observar sinais de interesse e receptividade por parte do cliente, como sorrisos, linguagem corporal positiva e envolvimento ativo na conversa. Nesse momento, você pode utilizar o toque de forma sutil e apropriada para reforçar a conexão emocional. Por exemplo, ao compartilhar uma ideia ou ponto importante, você pode usar um toque suave no antebraço do cliente enquanto faz um gesto ou destaca um ponto-chave.

	 

	Esse toque sutil, quando usado com cuidado e respeito, pode transmitir uma sensação de empatia, confiança e interesse genuíno. Ele pode ajudar a estabelecer uma conexão emocional mais profunda com o cliente, fazendo com que ele se sinta mais confortável e receptivo às suas propostas e argumentos. Além do mais, experiências mostram que o aperto de mão enquanto aperta suavemente o mesmo braço da mão apertada, pode aumentar de maneira surpreendentemente alta a sua credibilidade.

	 

	
		
Gestos Afirmativos: Acenos leves e movimentos de cabeça afirmativos indicam que você está ouvindo e concordando com o que está sendo dito.



	 

	
		
 Expressões Faciais Coerentes: Mantenha expressões faciais que estejam alinhadas com o tom da conversa, mostrando compreensão e empatia. Em algumas situações, expressões faciais muito neutras podem ser interpretadas como falta de interesse ou desconexão emocional.  Tente encontrar um equilíbrio entre a neutralidade e as expressões faciais que refletem empatia. 



	 

	Certifique-se de compreender o conteúdo e a emoção por trás das palavras para exibir expressões faciais apropriadas. Adapte suas expressões faciais de acordo com o tom e o conteúdo da conversa. Se a conversa for sobre algo triste ou sério, uma expressão facial mais suave e compassiva, como uma sobrancelha franzida ou um olhar atento, pode transmitir empatia. Se a conversa for alegre ou engraçada, um sorriso genuíno pode ser apropriado.

	 

	Os olhos são particularmente importantes na comunicação facial. Eles podem revelar muito sobre suas emoções e interesse. Mantenha contato visual e use seus olhos para mostrar que você está envolvido e compreensivo. Por exemplo, arregalar os olhos em surpresa quando apropriado ou suavizar o olhar para expressar compaixão. Certifique-se de que suas expressões faciais não contradigam o que você está dizendo verbalmente. Expressar compreensão e empatia verbalmente, enquanto seu rosto mostra o contrário, pode causar confusão e desconfiança.

	 

	
		
 Distância Corporal Apropriada: Mantenha uma distância pessoal confortável, respeitando o espaço pessoal da outra pessoa.



	 

	
		
Postura aberta: Mantenha os braços relaxados ao lado do corpo, evitando cruzá-los, o que pode ser interpretado como defensivo ou fechado.



	 

	
		
Inclinação para a frente: Inclinar-se ligeiramente para frente sinaliza interesse e envolvimento na conversa.



	 

	
		
Manter uma postura ereta: Uma postura ereta transmite confiança e autoconfiança.



	 

	
		 Movimentos Suaves: Movimentos corporais suaves e fluidos demonstram relaxamento e conforto na conversa. Esses movimentos demonstram que a pessoa está à vontade, se sente segura e está aberta para a interação. Movimentos fluidos significam que a pessoa não parece estar tensa ou nervosa. Em vez disso, seus gestos fluem naturalmente e se integram de forma coesa à conversa. Pessoas que se sentem confortáveis tendem a usar gestos expansivos, como gesticular com os braços de forma mais ampla. Isso demonstra que estão abertas para a interação e não se sentem restringidas. A postura geral do corpo é relaxada e aberta. Isso pode incluir manter os ombros relaxados, ficar de pé ou sentar de maneira descontraída e não ficar excessivamente rígido.



	 

	
		Contato visual adequado 



	 

	     Manter um contato visual moderado indica que você está engajado na conversa e interessado no que a outra pessoa está dizendo. Mas o que é exatamente um contato visual adequado? O contato visual deve ser freqüente o suficiente para mostrar que você está envolvido no diálogo, mas não a ponto de ser intimidador ou parecer desafiador. Evite olhar fixamente, pois isso pode criar desconforto. 

	 

	  Encontrar o meio termo entre o olhar distante, que mostra desinteresse, e o olhar fixo que amedronta, é essencial. O tempo que você mantém o contato visual pode variar dependendo da cultura e do contexto, mas geralmente, olhar nos olhos da outra pessoa por alguns segundos de cada vez é uma boa prática. Quebrar o contato visual de vez em quando é natural e permite que a conversa flua de forma mais confortável. O olhar empregado da maneira certa demonstra empatia e respeito; um exemplo de como fazer isso é unir o contato visual com movimentos de concordância da cabeça, movendo-a para cima e para baixo, como já mencionei anteriormente. 

	 

	    Uma diretriz simples para manter um contato visual adequado é a seguinte: enquanto estiver falando, é recomendado olhar nos olhos do interlocutor por breves momentos e alternar. Por exemplo, tenha em mãos uma artigo que fale sobre o que você está apresentando, olhe nos olhos do interlocutor por alguns momentos e depois olhe para o artigo, mas nunca olhe para cima ou para os lados, pois isso demonstra desinterese. Isso se faz necessário porque a reação ao manter o olhar quando você está falando difere substancialmente de quando quem está falando é a outra pessoa.

	 

	Sustentar um olhar constante sobre alguém enquanto você está discursando pode causar desconforto, ao passo que, quando é o outro quem fala e você está ouvindo, um olhar fixo não gera desconforto, pois demonstra que você está atento ao que o seu interlocutor diz e que está demonstrando interesse.

	 

	
		Movimente a cabeça para cima e para baixo, indicando concordância e positividade



	 

	Mais uma vez: a repetição é mãe da memorização, portanto ressalto novamente a importância da técnica de balancear a cabeça para cima e para baixo durante uma conversa, pois este gesto pode aumentar suas chances de convencer as pessoas. Essa técnica simples é usada para reforçar uma afirmação positiva ou para sinalizar concordância com o que está sendo dito.

	 

	Aqui estão algumas explicações de como essa técnica pode funcionar:

	 

	
		Aprovação e concordância: Quando você balança a cabeça para cima e para baixo, de forma suave e em sincronia com a pessoa com quem está interagindo, isso pode transmitir uma mensagem de aprovação e concordância. O movimento da cabeça para cima é frequentemente associado a um gesto de "sim", indicando que você está de acordo com o que está sendo dito. Esse gesto pode criar uma sensação de confiança e abrir a mente das pessoas para suas ideias.



	 

	
		Influência sutil: O movimento da cabeça para cima e para baixo pode ter um efeito sutil na percepção da pessoa com quem você está falando. Esse gesto pode reforçar suas palavras e fazer com que pareçam mais convincentes. Ele pode ajudar a transmitir uma sensação de confiança e autoridade o que pode aumentar a probabilidade de a outra pessoa aceitar suas ideias.



	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Não julgue

	
               Não julgar é fundamental para criar rapport. Quando você não julga os outros, está demonstrando empatia. Você está mostrando que está disposto a entender e aceitar a perspectiva e a experiência da outra pessoa, mesmo que sejam diferentes das suas. O julgamento cria barreiras e uma postura defensiva nas interações, pois as pessoas tendem a se fechar quando se sentem julgadas ou criticadas. Evitar o julgamento cria um ambiente mais seguro e confiável, onde pensamentos, sentimentos e experiências são compartilhados com mais facilidade.

	 

	Quando as pessoas sentem que não estão sendo julgadas, são mais inclinadas a se comunicar abertamente e se tornam mais propensas a compartilhar informações pessoais, opiniões e preocupações.

	 

	 O julgamento muitas vezes está associado a estereótipos e preconceitos que podem distorcer nossa compreensão dos outros. Evitar julgamentos nos permite compreender melhor as motivações e os sentimentos das pessoas, o que é fundamental para ajustar o discurso persuasivo.

	 

	Quando as pessoas sentem que estão sendo aceitas e respeitadas, elas naturalmente se sentem mais conectadas umas com as outras. O rapport se baseia na construção de uma conexão, e não julgar é imprescindível para esse processo.

	 

	Faça perguntas abertas

	 

	Nenhuma conversa se desenvolve com perguntas cuja única resposta possível é sim ou não, por isso perguntas abertas são necessárias para provocar respostas mais amplas e para que dêem margem para o desenrolar de uma conversa apropriadamente intensa e com conteúdo.  Perguntas abertas convidam a outra pessoa a falar mais sobre si e a estabelecer uma conexão mais significativa.

	 

	Aqui estão alguns exemplos de perguntas que se baseiam nessa técnica:

	 

	
		Pode me contar mais sobre isso?

		Como você se sente em relação a essa situação?

		O que você acha que seria a melhor solução?

		Qual é a sua perspectiva sobre esse assunto?

		Como você vê essa questão impactando sua vida/trabalho?

		Quais são as suas preocupações ou dúvidas sobre essa decisão?

		O que você gostaria de alcançar com essa opção?

		De que forma você acha que poderíamos melhorar?

		Qual é a importância disso para você?

		Quais são os principais desafios que você enfrenta nesse contexto?"

		Como você gostaria de está daqui a dez anos?

		Quais seus objetivos em longo prazo?

		Alguma vez você já usou este produto, se sim quais foram os pontos positivos e negativos dele em sua opinião?



	 

	Um estudo publicado no Journal of Personality and Social Psychology revelou que fazer perguntas em vez de declarar afirmações diretas pode aumentar a persuasão. As pessoas tendem a se envolver mais com uma mensagem quando são convidadas a pensar e responder a perguntas relacionadas ao assunto. Tal estudo se desdobrou nas seguintes inferências:

	 

	
		
Experiência de participação ativa: Ao envolver as pessoas em uma conversa e pedir suas opiniões, você está incentivando a participação ativa e o senso de co-autoria. Isso cria um sentimento de valorização e envolvimento, aumentando a probabilidade de as pessoas considerarem sua perspectiva e estarem mais abertas à persuasão.



	 

	
		
Princípio da consistência: De acordo com o princípio da consistência da influência social, as pessoas têm uma tendência a se comportar de maneira consistente com suas opiniões e compromissos anteriores. Ao solicitar as opiniões das pessoas, você está ativando esse princípio, pois elas são mais propensas a defender e se alinhar com suas próprias opiniões expressas anteriormente.



	 

	
		
Diálogo construtivo: Ao criar um diálogo construtivo, as pessoas têm a oportunidade de expressar suas opiniões e serem ouvidas. Isso fortalece a relação interpessoal e cria um ambiente de respeito mútuo. Quando as pessoas se sentem valorizadas e respeitadas, é mais provável que considerem as perspectivas dos outros de maneira aberta e receptiva.



	 

	É importante ressaltar que fazer perguntas e solicitar opiniões como estratégia persuasiva não é apenas sobre obter uma resposta desejada, mas também sobre criar um ambiente de troca de ideias e consideração mútua. Ao envolver as pessoas, você está demonstrando interesse genuíno em suas perspectivas, o que contribui para o estabelecimento de uma comunicação mais eficaz e persuasiva.

	 

	 Aqui estão algumas dicas sobre como fazer perguntas abertas para criar rapport:

	 

	
		Evite perguntas que possam ser respondidas com sim ou não. Em vez de fazer perguntas como você teve um bom fim de semana? opte por algo do tipo como foi o seu fim de semana? Isso dá à pessoa a oportunidade de compartilhar mais detalhes.



	 

	
		Comece com "O que", "Como", "Por que" e "Quando": Essas palavras-chave geralmente abrem espaço para respostas mais elaboradas. Por exemplo, "O que você acha disso?" ou "Como você se sente em relação a isso?".



	 

	
		Mostre interesse genuíno: Faça as perguntas com um tom de voz e expressão facial que demonstrem seu interesse real nas respostas da outra pessoa.



	 

	
		Escute atentamente: Depois de fazer uma pergunta aberta, dê à pessoa tempo para responder e ouça atentamente. Evite interromper ou pensar no que vai dizer em seguida enquanto a pessoa está falando.



	 

	
		Faça perguntas de acompanhamento: Com base nas respostas da pessoa,faça perguntas adicionais para aprofundar a conversa e mostrar que você está envolvido. Por exemplo, se alguém diz que teve um fim de semana ótimo, você pode dizer, que bom saber disso. O que fez o seu fim de semana tão especial?



	 

	
		Mostre empatia: Quando a pessoa compartilhar algo pessoal ou emocional, mostre empatia e compreensão. Você pode responder com comentários como "Isso deve ter sido difícil para você" ou "Eu entendo como você se sente".



	 

	
		Evite fazer muitas perguntas seguidas: Não sobrecarregue a pessoa com uma série de perguntas. Dê espaço para ela responder e compartilhar naturalmente.



	 

	
		Adapte as perguntas ao contexto: Certifique-se de que suas perguntas sejam relevantes para o assunto da conversa e ao nível de intimidade da relação com a pessoa. 



	 

	
		Por último, mas não menos importante, conduza a conversa para o tópico de seu interesse, ou seja, sua venda, seja ela de um produto, serviço, ideia etc. Como fazer isso por meio de perguntas? Simples: faça uma afirmação relacionada ao contexto e finalize com a seguinte pergunta: 'não é mesmo?' Exemplo: 'Percebo que, ao comprar este item, você estará realizando um sonho. Nada melhor do que alcançar metas e realizar sonhos, não é mesmo?' Ao fazer uma afirmação positiva e inspiradora, concluindo com a pergunta certa, torna-se praticamente impossível que a resposta seja negativa.



	 

	Valide as emoções

	 

	 A validação de emoções envolve reconhecer e mostrar compreensão em relação aos sentimentos e emoções de outra pessoa. Isso não significa necessariamente concordar com as emoções ou julgá-las como certas ou erradas, mas sim demonstrar empatia e respeito pela experiência emocional da pessoa.

	 

	A seguir, exemplos de abordagens com e sem validação de emoções

	 

	Situação: Um amigo está se sentindo muito estressado devido a pressões no trabalho e você o aborda com o intuito de ajudar com algumas palavras de conforto.

	 

	Abordagem sem validação de emoções:

	 

	“Você precisa relaxar. O trabalho é assim mesmo, todo mundo passa por isso.”

	 

	Abordagem com validação de emoções:

	 

	“Percebo que você está se sentindo muito estressado por causa do trabalho. Posso imaginar o quão difícil deve ser lidar com toda essa pressão. Gostaria de lhe dizer que também já passei por isso, e posso garantir que esse estresse e essa pressão são passageiros. Buscar a ajuda de um profissional, o conforto no seio de minha família e na espiritualidade me ajudaram bastante a suportar esse tipo de situação.”

	 

	     Neste segundo exemplo, você validou as emoções do seu amigo ao reconhecer e mostrar empatia em relação ao estresse dele. Isso cria um espaço mais acolhedor para a conversa, permitindo que seu amigo se sinta ouvido e compreendido.

	 

	Se refira a pessoa sempre pelo nome

	 

	  Mais uma vez parece que estou me debruçando sobre uma tecla batida e tratando o óbvio como novidade, mas mesmo assim vou dissertar sobre esse assunto já que me parece um caso em que a aparente banalidade fez com que as pessoas o ignorassem por completo. Isso se torna claro, por exemplo, quando você entra em uma loja qualquer e o atendente nem sequer pergunta o seu nome e prefere chamá-lo por um pronome de tratamento, achando que isso é uma maneira adequada; bem, inadequada não é, porém não é eficaz e eis os motivos: 

	 

	
		Quando você chama alguém pelo nome, mostra que prestou atenção e se importa o suficiente para lembrar o nome dela. Isso cria uma sensação de valorização e importância, o que pode predispor a pessoa a ser mais receptiva ao que você está dizendo. 

		O nome de uma pessoa é uma parte essencial de sua identidade. Usá-lo cria uma conexão mais pessoal e humana entre vocês.

		Ouvir seu próprio nome é uma das coisas mais importantes para as pessoas. 

		Quando alguém ouve seu próprio nome, muitas vezes presta mais atenção ao que está sendo dito, o que é indiscutivelmente importante, já que é impossível persuadir alguém que não está prestando atenção em você. 

		Ademais, chamar alguém pelo nome é uma maneira de personalizar a comunicação. Isso pode fazer com que a pessoa sinta que a mensagem ou a oferta foi criada especificamente para ela, aumentando assim a probabilidade de aceitação. 

		Quando você chama alguém pelo nome, está dizendo implicitamente que a pessoa é importante o suficiente para ser lembrada. Isso pode aumentar a autoestima da pessoa e criar um ambiente positivo para a persuasão.



	 

	Espelhamento e sincronização

	 

	 O espelhamento e a sincronização são técnicas de comunicação interpessoal que envolvem a imitação sutil do comportamento, linguagem corporal e linguagem verbal da outra pessoa. Essas técnicas podem ser extremamente úteis para criar rapport e ajudar na persuasão, pois estabelecem uma conexão mais profunda e facilitam a compreensão mútua.

	 

	Quando você espelha e sincroniza o comportamento de outra pessoa, ela tende a sentir uma afinidade e uma conexão instantâneas. Isso ocorre porque, mesmo inconscientemente, Ela percebe que vocês estão em sintonia, estabelecendo uma espécie de conexão na interação. Ao refletir sutilmente os gestos, a postura, a linguagem corporal ou o tom de voz da outra pessoa, ela geralmente se sente mais à vontade, adquirindo uma sensação de familiaridade. 

	 

	 O espelhamento e a sincronização criam uma sensação de proximidade e entendimento mútuo. Quando as pessoas se sentem compreendidas, a comunicação flui mais suavemente e as mensagens são transmitidas de maneira mais eficaz.  A pessoa está mais inclinada a aceitar suas ideias ou sugestões, pois se sente mais à vontade e conectada com você.

	 

	O espelhamento ou imitação inconsciente tem base em pesquisas na área da psicologia social.

	 

	 Um estudo relevante sobre esse assunto foi conduzido por Chartrand e Bargh (1999), intitulado "The Chameleon Effect: The Perception-Behavior Link and Social Interaction" (O Efeito Camaleão: A Ligação entre Percepção e Comportamento e Interação Social). Nesse estudo, os pesquisadores demonstraram que as pessoas tendem a imitar automaticamente os gestos e expressões faciais dos outros, muitas vezes sem estarem conscientes disso. Esse espelhamento pode levar a uma maior sensação de sintonia e conforto entre as pessoas envolvidas na interação, aumentando significamente as chances de persuasão.

	 

	Autora relevante nesse campo, Tanya Chartrand tem realizado pesquisas sobre a influência social e comportamental do espelhamento. Ela explorou como o espelhamento pode levar a uma maior sensação de afiliação e conexão entre as pessoas em diferentes contextos sociais.

	 

	Embora o espelhamento possa ser uma estratégia eficaz para criar uma maior sensação de conforto e conexão interpessoal, é importante observar que a imitação excessiva ou óbvia pode parecer artificial ou invasiva. Portanto, é necessário utilizar o espelhamento de forma sutil e respeitosa, adaptando-se às nuances e contexto da interação.

	 

	 Adote posições semelhantes à pessoa com quem você está interagindo, como inclinar a cabeça ou usar gestos semelhantes. Por exemplo, se você estiver interagindo com alguém que gesticula intensamente com as mãos, considere usar gestos similares. Isso faz parte da prática da empatia. Essa abordagem também está vinculada ao conceito de neurônios-espelho, um conjunto de células que se ativam em resposta às expressões não verbais dos outros, permitindo-nos vivenciar sensações e emoções semelhantes. 

	 

	 Cuidado! Você não deve imitar de maneira óbvia ou exagerada os movimentos da outra pessoa, pois isso pode parecer estranho ou forçado. 

	 

	A imitação deve ocorrer com certo atraso, geralmente de alguns segundos, para que pareça natural e não deliberada. Isto é, observe o comportamento da outra pessoa, espere um pouco e, então, sutilmente ajuste sua própria postura ou gestos para estar mais alinhado com os dela. A idéia é criar uma conexão sutil, não imitar cada gesto ou movimento da pessoa de forma exagerada. O objetivo é fazer a pessoa perceber você, inconscientemente, como alguém que tem muita afinidade com ela, que tem os mesmo interesses e paixões.

	 

	Exemplo prático

	 

	Suponha que você esteja em uma reunião de negócios com um cliente em potencial. Durante a conversa, você percebe que o cliente está um pouco tenso e parece desconfortável com a situação.

	 

	Nesse caso, você pode aplicar o princípio de imitar sutilmente a postura e os gestos do cliente para criar uma conexão e estabelecer um ambiente mais acolhedor.

	 

	Por exemplo, se o cliente está inclinado para frente com os braços cruzados, você pode adotar uma postura semelhante, inclinando-se levemente para frente e também cruzando os braços. No entanto, é importante agir de forma sutil e natural, evitando parecer forçado ou imitador exagerado.

	 

	Ao imitar sutilmente a postura e os gestos do cliente, você cria uma sensação de empatia e sintonia, transmitindo a mensagem de que você está atento e compreende o que ele está transmitindo não verbalmente. Isso pode ajudar o cliente a se sentir mais confortável e relaxado na sua presença.

	 

	Identifique a necessidade do outro através da escuta ativa e empatia

	 

	 No mundo das vendas e persuasão, escutar e atender às necessidades do cliente é a pedra angular do sucesso. Quando você conhece profundamente os desejos, problemas e objetivos do seu cliente, você pode adaptar sua abordagem de forma eficaz, construir relacionamentos sólidos e aumentar suas chances de fechar negócios. Existem práticas que são essenciais para identificar as necessidades do cliente, destacando como essa habilidade pode ser uma ferramenta poderosa em qualquer contexto de vendas e persuasão. 

