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Transcricdo

0la pessoal, chegamos ao fim de mais um curso. Faremos um resumo sobre os principios da influéncia que nés vimos

durante o treinamento.

Utilizamos como referéncia os ensinamentos de Robert Cialdini, psic6logo especialista em persuasio.

O primeiro principio que falamos foi o da Reciprocidade, ou seja, gentileza gera gentileza! Se eu quero fazer com que as

pessoas leiam ou escutem o que eu tenho a dizer, eu preciso me preocupar com o contetido. Um exemplo muito bacana que

eu compartilhei com vocés, foi o caso do Hipsters.tech (https://hipsters.tech), um podcast da Caelum e da Alura, em que host
Paulo Silveira tem a preocupacgdo em convidar profissionais destacados em diferentes areas para compartilhar

conhecimentos com seu publico.

Uma maneira para saber se essa estratégia esta funcionando é por meio das interacdes nas redes sociais e dos comentarios.
Entfo, se vocé souber utilizar o principio da reciprocidade antes de vocé pedir algo, lembre-se: Ofereca algo de valor ao seu

publico, e as chances dele retribuir é maior.

Falamos também sobre o principio da Autoridade. Nés temos maior tendéncia a seguir pessoas que consideramos
autoridade, por exemplo, se existem varias empresas de depilacdo querendo se comunicar comigo, e eu estou a procura de
um servico desse e vejo que uma empresa usa a imagem da Xuxa - e eu considero ela uma autoridade no quesito beleza - eu

posso dar preferéncia por contratar um servicos desta empresa. Entdo, vemos aqui o principio da autoridade muito presente.

O préximo principio falado é o principio da Prova Social. Para esse principio, podemos utilizar recursos como depoimentos,
video-depoimentos justamente para utilizar a opinido do nosso publico a favor do nosso negécio. Eles compartilhardo
experiéncias, e quem esta buscando por uma empresa, pode ter mais confianca ao ver a opinido de outros cliente que ja

realizaram uma compra ou contrataram o servigo.

Depois, falamos sobre o principio da afinidade. Quando uma pessoa percebe que alguém compartilha das mesmas angustias,

dos mesmos medos e quer contribuir para que ela seja uma boa experiéncia, as chances dessa pessoa comprar algo é maior.

Um exemplo muito interessante que eu compartilhei com vocé, foi o exemplo da Uber. Temos dois pontos de vista: um deles
é o motorista, no qual vemos varias caracteristicas, como fazer o proprio horario, seguranca, e assim por diante. E temos o
ponto de vista do passageiro, apresentando caracteristicas como chegar ao destino dentro do horario, ter um motorista te

esperando no tempo que foi pedido, etc.

Entfo, nés conseguimos perceber que o Uber conseguiu converter muitas das angustias, medos, e caréncias do seu publico a

favor da sua comunicacéo, sendo esse o grande segredo do principio da Afinidade.

Abordamos também o principio de escassez, em como alguns recursos podem gerar vendas, por exemplo, no caso da

Decolar.com, encontramos situacdes como "Ultimos lugares", "Preco limitado", entre outros, sio maneiras de adiantarmos

esse processo de venda, fazendo com que o cliente fique desesperado caso ele ndo consiga comprar o produto ou o servico.

Por ultimo, falamos sobre o principio do compromisso e coeréncia. Segundo Cialdini, nés tomamos muitas decisdes
baseadas em experiéncias anteriores. Um dos exemplos compartilhados foi do MailChimp, mostramos que podemos criar
uma lista de até dois mil e-mails, assim podemos conhecer bem a plataforma, como seus recursos, e design. Quando

ultrapassamos essa quantidade de dois mil e-mails, se eu quiser continuar usando a plataforma, preciso fazer um upgrade.
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Baseado na minha experiéncia anterior, que foi positiva e achei que o MailChimp me atendeu muito bem, nédo vou pensar
duas vezes. Eu preferia fazer o upgrade do plano, porque a minha experiéncia foi muito boa. Entdo, conseguimos identificar

também, de maneira muito clara, o principio de coeréncia e compromisso.

E isso pessoal! Muito obrigada por vocés estarem em mais um curso comigo. Se tiverem ddvidas, lembrem-se, utilizem o
recurso de davidas no férum, assim podemos interagir e trocar varias ideias e juntos conhecermos outras maneiras de

resolver problemas no nosso dia a dia.
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