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INTRODUGAO

O que sdo gatilhos mentais?

Todo dia o seu cliente toma centenas de decisdes. Para néo travar, o cérebro
cria atalhos — regras rdpidas que dispensam a andlise completa de cada
escolha. Esses atalhos s@o os gatilhos mentais: estimulos que ativam uma
resposta quase automatica de decisdo.

Na pratica, a maior parte das compras é decidida na emogéo e s6 depois
justificada pela razdo. Quem entende os gatilhos certos consegue apresentar a
oferta de um jeito que conversa com a forma como o cérebro realmente
decide — reduzindo a inseguranca e encurtando o caminho até o "sim”.

(
Importante — gatilho ndo é manipulagéo. Gatilho mental é técnica de
comunicagdo. Usado para ajudar alguém a decidir por algo que realmente vai
gerar valor, ele é ético e poderoso. Usado para empurrar algo ruim ou criar
mentiras (escassez falsa, prova social inventada), vira manipulagéo — e
manipulagdo queima a relagdo e destrdi a recompra. Neste material, a regra é
sempre a mesma: gatilho a servigo do cliente.

L

Nas préoximas pdaginas vocé vai conhecer os 10 gatilhos mais poderosos para
vendas, com uma explicagdo clara do porqué funcionam, um exemplo pratico
de venda e uma frase pronta para vocé adaptar.
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OS 10 GATILHOS

Reciprocidade & Prova Social

m Reciprocidade

Quando alguém faz algo por nés, sentimos a necessidade de retribuir. Em vendas,
isso significa entregar valor antes de pedir a venda: um diagnéstico, um conteldo,
uma amostra, uma ideia que resolve.

Exemplo: "Antes de falar de proposta, montei um diagnéstico gratuito dos 3
maiores gargalos do seu funil. D& uma olhada.” O cliente recebe valor real e fica
mais aberto a ouvir a oferta.

Como usar: entregue algo genuinamente Gtil primeiro — e sem cobrar a retribuigéo na
cara. O senso de "devo retribuir” age sozinho.

m Prova Social

Na davida, olhamos para o que os outros fizeram — principalmente pessoas
parecidas conosco. Depoimentos, cases, nimeros e avaliagdes reduzem o risco
percebido.

Exemplo: "‘Empresas do seu segmento e do seu tamanho ja aplicaram esse
método e aumentaram a conversdo em X%. Deixa eu te mostrar dois casos.”

Como usar: escolha provas do mundo do cliente. Prova social de alguém muito
diferente dele convence pouco.
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OS 10 GATILHOS

Autoridade & Escassez

m Autoridade

Confiamos e obedecemos a quem demonstra dominio. Autoridade n&o se afirma —
se demonstra: com conteldo técnico, dados, resultados, midia e presenga.

Exemplo: em vez de dizer "eu sou o melhor’, mostre: "Nos Gltimos 16 anos treinei
mais de 500 mil pessoas e mais de 500 marcas. O que funciona é isto aqui...”

Como usar: ensine algo valioso na conversa. Quem ensina vira referéncia — e
referéncia fecha mais facil.

m Escassez

O que é raro vale mais. Quando algo & limitado, o cérebro sobe o valor percebido e
acelera a decisdo para ndo ficar de fora.

Exemplo: "Abrimos s6 20 vagas por turma para garantir acompanhamento de
perto. Hoje restam 6." (desde que seja verdade)

Como usar: use escassez real — de vagas, estoque, bdénus ou condi¢cdo. Escassez
inventada é descoberta e destrdi a confianga.
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OS 10 GATILHOS

Urgéncia & Aversdo a Perda

m Urgéncia

Enquanto a escassez é sobre quantidade, a urgéncia é sobre tempo. Um prazo real
move a decisdo do "depois” (onde a maioria das vendas morre) para o “agora’”.

Exemplo: "Essa condigdo vale até sexta porque a turma comega na segunda.
Depois disso o valor volta ao normal.”

Como usar: todo prazo precisa de um porqué. Urgéncia com motivo é legitima; sem
motivo, soa como pressdo vazia.

m Aversdo a Perda

A dor de perder é cerca de duas vezes mais forte que o prazer de ganhar. Por isso,
mostrar o que o cliente perde ao néo agir costuma mover mais que sé listar
beneficios.

Exemplo: "Cada més sem um processo de fechamento estruturado € dinheiro
deixado na mesa: séo as vendas que o seu time quase fez e ndo fechou.”

Como usar: quantifique o custo da inagdo com nimeros do préprio cliente. Torne o
‘ndo decidir” visivelmente caro.
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OS 10 GATILHOS

Compromisso & Afinidade

Compromisso e Coeréncia

As pessoas querem ser coerentes com o que ja disseram. Uma sequéncia de
pequenos "sins” abre o caminho para o "sim” grande do fechamento.

Exemplo: "Faz sentido pra vocé prever melhor a receita? (sim) E ter o time seguindo
0 mesmo processo? (sim) Entéio é exatamente isso que vamos montar.”

Como usar: conduza com perguntas cujas respostas naturais s@o "sim”. Cada
concordd@ncia aumenta o compromisso com a deciséo final.

m Afinidade

Compramos de quem gostamos e em quem confiamos. Rapport, escuta de
verdade, pontos em comum e elogios sinceros aproximam e derrubam a defesa
natural do cliente.

Exemplo: antes de apresentar, dedique tempo a entender o momento do cliente.
"Me conta como esté o comercial de vocés hoje" vale mais que qualquer script

decorado.

Como usar: ouga mais do que fala. Afinidade néo se forga — se constréi com interesse
genuino.
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OS 10 GATILHOS

Novidade & Exclusividade

m Novidade

O novo ativa curiosidade e desejo — o cérebro presta mais atengdo no que é
inédito. Um langamento, uma atualizagdo ou uma nova abordagem reacendem o
interesse.

Exemplo: ‘Esse € o novo método que passei a aplicar depois de rodar com mais de
500 empresas. Ele resolve o ponto que os treinamentos tradicionais deixam de
fora."

Como usar: reposicione o que vocé jd tem destacando o que hd de novo, atualizado
ou diferente nele.

m Exclusividade

Fazer parte de um grupo seleto atrai. O que é “para poucos” carrega status e valor
— e ativa o desejo de pertencer.

Exemplo: "Esse acompanhamento é para um grupo pequeno de empresas que a
gente escolhe atender de perto. Quero te convidar para ele.”

Como usar: torne o acesso seletivo de forma verdadeira — convite, curadoria,
condicdo especial para quem se qualifica.
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NA PRATICA

Como combinar os gatilhos numa
venda

Gatilho isolado ajuda. Gatilhos na sequéncia certa transformam a conversa.
Uma linha que funciona muito bem:

(
1. Afinidade — crie conexdo e entenda o momento do cliente.

2. Autoridade — ensine algo e mostre dominio do problema dele.
3. Reciprocidade — entregue um diagnéstico ou ideia de valor.

4. Prova Social — mostre casos parecidos com o dele.

5. Aversdo a Perda — deixe claro o custo de néo agir.

6. Escassez [ Urgéncia — apresente a condicéo real e o prazo.

7. Compromisso — conduza os pequenos ‘sins’ até o fechamento.

L

Repare: o fechamento ndo € um truque no final — é a consequéncia natural de
uma conversa bem conduzida. Os gatilhos preparam o terreno; o fechamento
colhe.

A regra de ouro da ética. Antes de usar qualquer gatilho, faga uma pergunta:
‘Isso ajuda o cliente a tomar uma decis@o boa para ele?” Se a resposta for sim,
use com convicgdo. Se for ndo, vocé ndo estd vendendo — estd manipulando, e
isso sempre cobra a conta |14 na frente.
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PROXIMO PASSO

Domine a etapa que decide
tudo: o fechamento

Vocé acabou de ver como os gatilhos preparam a venda.
Mas é na hora de fechar que a maioria dos vendedores
trava — e deixa dinheiro na mesa. No treinamento Expert em
Fechamento, eu te entrego os 30 melhores fechamentos de
vendas do Brasil: as respostas prontas para contornar
objecdes, conduzir a decis@o e ouvir 'sim” com muito mais
frequéncia.

v Os 30 fechamentos que mais convertem, prontos para aplicar
v Como usar os gatilhos deste ebook na hora do fechamento
v Roteiros para as objecées mais comuns (preco, "'vou pensar’, concorréncia)

v Método testado com mais de 500 marcas e 500 mil pessoas

Quero ser um Expert em Fechamento -

Acesse: jandersonsantos.com.br/expert-em-fechamento


https://jandersonsantos.com.br/expert-em-fechamento/

