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RESUMO

A abordagem dos gatilhos mentais vem enriquecendo a cada dia e, atualmente, com
0 aumento no consumo digital o assunto é tratado com maior éxito, demonstrando
significancia em utilizar os métodos de persuasdo, sendo eles pontos primordiais
para 0 aumento em resultados e o alcance de metas. Neste trabalho é
compreendida a relevancia do estudo do tema, apresentando ainda taticas simples
de utilizacdo deles. A pesquisa é realizada com um enfoque dedutivo por meio de
um levantamento proprio, com base em pesquisa exploratéria e descritiva
aprimorando as informacdes e descrevendo as caracteristicas do tema central. O
resultado é apresentado na descricdo da pesquisa demonstrando que é de grande
relevancia aprimorar os conhecimentos e desenvolver as caracteristicas dos gatilhos
mentais como estratégia de venda, agregando valor para o hegadcio.
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ABSTRACT

The approach to mentais triggers has been enhanced every day and, currently, with
the increase in digital consumption, the subject is treated with greater success,
demonstrating significance in using persuasion methods, which are key points for
improving results and reaching goals. goals. In this the relevance of studying this
subject is acknowledged, also presenting simple tactics of use of them. The
research is carried out with a deductive approach through an own survey, based on
exploratory and descriptive research, improving the information and describing the
characteristics of the central theme. The result is presented in the description of the
research, demonstrating that it is of great relevance to improve knowledge and
develop the characteristics of mentais triggers as a sales strategy, adding value to
the business.
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1. INTRODUCAO

Assegurar uma venda é algo de grande importancia para o comeércio
atual, fomentando a economia de toda a sociedade e aumentando o
desenvolvimento dela. Dessa forma foram notadas maneiras de aumentar o
fluxo de negécios, utilizando de técnicas mentais para auxiliar no momento
das negociacdes. Assim fica notéria a importancia de entender como sao
utilizados os mecanismos mais comuns de convencimento (SANTOS, 2021).
A atualidade busca cada vez mais métodos de consumismo, essa € mais uma
abordagem que impulsiona os esquemas de compra e venda beneficiando a
empresa com um maior volume em negociacoes.

Com referéncia aos supracitados, é explicita a importancia do estudo
sobre os gatilhos mentais, para que se aplique as formulas da melhor
maneira, motivando de forma consciente uma venda sem acarretar
complicacBes. Dentro desse viés fica aberta a ideia de aprofundamento sobre
o tema apresentado, saindo da zona de conforto e ampliando os
conhecimentos.

E de suma importancia para a empresa que aprenda a utilizar os
gatilhos mentais, assim sera obtida superioridade no resultado. Os subtemas
sdo caracteristicas sociais e pessoais do publico, que desenvolvidas
apropriadamente auxiliam no impulsionamento de suas ideias. Um ponto
intrigante da mente humana é como ela trata as negociacdes, € vista apenas
como uma forma simples de “fechar” um negécio, mas vai, além disso, com as
técnicas certas sdo possiveis 0 convencimento e o aceite dos clientes,
possibilitando uma melhor visdo da empresa (FERREIRA, 2019).

Dessa forma s&o abordadas alternativas de convencimento, facilitando
a disponibilidade de efetuar a compra de um produto ou servico sem de fato
ser necessario.

O tema é tratado com grande liberdade por midias sociais, na
contemporaneidade foram adotados marketplaces, sendo esse tratado como

uns shoppings virtuais, ou seja, uma plataforma que engloba a
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comercializacdo de varios produtos, com uma grande escala de venda,
observa-se, no entanto, que além das publicacdes atrativas, existem métodos
de convencimento intrinsecos nas demais informacfes, como a legenda,
descricdo e até a pagina de perguntas e respostas.

Em contradicdo, aborda-se ainda que o assunto vem trazendo uma
grande escala para 0 aumento no consumismo, acarretando uma
compulsividade maior na sociedade, agravando ainda para outros disturbios,
como a ansiedade e a depresséao.

‘Néo se pode escapar do consumo: faz parte do seu
metabolismo! O problema ndo é consumir; é o desejo
insaciavel de continuar consumindo...Desde o paleolitico
os humanos perseguem a felicidade... Mas os desejos
séo infinitos. As relagcdes humanas séo sequestradas por
essa mania de apropriar-se do maximo possivel de
coisas.” (BAUMAN, 2023).

Este, por sua vez, apresenta com maior assertividade o pensamento
filoséfico do fato citado, deixando explicito que a compulsividade abrigada no
ser humano vem dos primordios a atualidade.

No presente estudo é apresentado a relevancia da utilizacdo de gatilhos
mentais para o impulsionamento de negociacdes, sendo esses, métodos de
instigar a compra de produtos ou servigos, baseando-se em caracteristicas
interpessoais do publico. Por que compramos produtos sem de fato
necessitar? Aqui serdo apresentados 0s mecanismos utilizados para
convencer o cliente a adquirir um produto ou servigo por um pequeno impulso
que esta intrinseco a si mesmo. O texto se desenvolve apresentando quatro
gatilhos, sendo eles: reciprocidade, Aprovacdo Social, Autoridade e
Especificidade; esses sdo o0s principais gatilhos mentais utilizados no

momento do impulsionamento de uma venda.

2. METODOLOGIA
No entendimento de Lakatos e Marconi (2007), a metodologia vai ser o
campo de estudo que se baseia em entender os melhores caminhos ou
métodos em um determinado estudo para que se chegue a producédo do
conhecimento para a descricdo ou a explicacdo de determinados fendbmenos

sociais ou naturais.
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No presente artigo foi utilizado o método de pesquisa bibliografica
exploratdria e qualitativa, apresentando os gatilhos mentais mais utilizados e
ressaltando a importancia da utilizagao desses.

A pesquisa exploratéria tem como objetivo proporcionar maior
familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a
construir hipoteses. A grande maioria dessas pesquisas envolve: a)
levantamento bibliografico; b) entrevistas com pessoas eu tiveram
experiéncias praticas com o problema pesquisado; e c¢) analise de exemplos
gue estimulem a compreensao (GIL, 2007).

O método qualitativo segundo Almeida (2023), observa, analisa e
interpreta os dados com base numa visao psicossocial, admitindo que exista
uma relagdo entre o sujeito e a realidade (mundo real), ou seja, entre a
subjetividade e o mundo objetivo que apenas numeros ndo conseguem
responder as principais questfes. Entdo, € na analise dos fendmenos sociais
e sua interpretacdo que se fundamenta o método qualitativo, né&o
necessitando de formulas mateméticas e estatisticas.

Com base na pesquisa exploratoria, é de se estender o conhecimento
do assunto e afins da ideia principal. Ganhando familiarizacdo ao tema e
identificando grandes caracteristicas de beneficios e maleficios do mesmo.

Tende a ser qualitativa e explicativa por se tratar de uma descricao e
argumentacdo sobre o0s pontos da utilizacgdo de gatilhos mentais,
impulsionando uma fomentacdo e o consumismo da economia global.

Na contemporaneidade é evidenciada a fase do consumismo, assim
torna-se de grande interesse entender como sdo alcancados niveis superiores
de argumentacbes para o convencimento. Dentro desse viés, € de suma
relevancia entender as formas de utlizacdo, para ser possivel o

aperfeicoamento e a implementacédo das técnicas.

3. REVISAO DE LITERATURA
Os gatilhos mentais foram criados por analises envolvendo o publico a
respeito da persuasdo na compra de um determinado produto. Segundo
Robert B. Cialdini (2012) sdo abordados seis métodos utilizados como meio
de impulsionar uma compra involuntaria. Dessa forma é desenvolvida uma

justificativa para o Gatilho mental, sendo esse um método de desenvolver
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vendas apurando as caracteristicas do carater humano, para que ao final o
comprador sinta necessidade do produto, ndo abandonando-o.

Esse método pode ser associado a alguns termos ja utilizados. Ha um
tempo é adotada a justificativa que “tudo que € bom é caro” essa agregacgéo
de valor vem de tempos antigos, cuja melhor matéria era de valor mais alto.
Esse € um outro método de agregar valor e efetuar uma venda, o tema
funciona dessa mesma maneira, o produto ou servico ofertado é faturado
agregando necessidade ao consumidor.

Um outro ponto a ser citado € a utilizacdo de algoritmos para o
impulsionamento de uma compra e venda. Os algoritmos tém como
fundamento um banco de dados integrado a inteligéncia artificial que
armazena informacdes de busca para gerar dados de vendas.

Pesquisar sobre um produto ou servi¢o é algo cotidiano, o interessante
€ em sequéncia, o material existir em todas as suas plataformas digitais. I1sso
se d& por operacdo dos algoritmos, essa selecdo de informacdes tem maior
influéncia no impulsionamento de um produto, € identificado o que o usuario
deseja e apresentado diversas opc¢Oes, com variacbes que venham a
impulsionar uma compra.

“As pessoas ndo sabem o que querem, até mostrarmos a elas.”
(KAHNEY, 2008, p. 54). Em reflexdo a este, nota-se a necessidade humana
de consumir, impulsionando o mercado e alavancando o0 consumismo.
Segundo Maia (2011) em sua tese para universidade Federal de Pernambuco,
o ser racional tende a suprir expandir suas emoc¢des com vicios que lhe
agradam. Um desses maleficios é a compra em excesso. Dentro desse Viés,
encontra-se os polos positivos e negativos do tema, sendo a compulsividade
em adquirir produtos e o alavancagem da economia.

Dito isso, fica explicita a forma de inducdo que os algoritmos levam as
pessoas, considerando-os um grande método de gatilho mental.

Certamente € de se observar que os gatilhos agregam valor as
negociagbes, tornando-as mais faceis, com ofertas e demandas maiores.
Assim fica uma questao a ser refletida: Quando pagamos por algo necessario

e quando pagamos por algo persuadido?
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3.1Principais gatilhos mentais

Segundo Cialdini (2012), existem quatro meios de persuasao:
Reciprocidade, aprovacdo social, autoridade e especificidade. Nesse topico
sera explicado brevemente o que é cada um deles.

A reciprocidade traz a ideia de retribuir uma acédo. Se alguém faz um
convite a um jantar, deve ser retribuido com um futuro convite também. Essa
técnica é adotada em todas as sociedades, seguindo a regra clara de retribuir
algo que Ihe é ofertado. Essa “rede de gratidao” vem desde os ancestrais,
com a troca de favores e habilidades desenvolvendo caracteristicas primarias
da compostura humana (CIALDINI, 2012).

A aprovacgdo social adota a opinido de terceiros como método de
agregar valor, entende-se que um estabelecimento cheio de clientes é bem-
visto em comparagcdo a um vazio; portanto, € consideravel que o
posicionamento das demais pessoas tenha influéncia na decisdo dos clientes.
Um ponto negativo desse gatilho vem ser a saturacdo de depoimentos,
possibilitando a visdo de fraude, esse exemplo é bem notado no marketing
digital.

A autoridade resume-se em individuos que demonstram ter
conhecimento acerca do tema abordado, nota-se que geralmente essa
autoridade vem de pessoas que criam um lastro com o assunto e tem certa
exposi¢do, ganhando reconhecimento. Nas vendas esse método pode ser
desenvolvido como argumentacdo, demonstrando ter expertise sobre o
produto ou servico aumentando o interesse do comprador.

A especificidade trata-se de um gatilho rico de informacdes, chamando
a atencdo do seu publico com numeros e pesquisas para aumentar sua
credibilidade facilitando sua abordagem e resultado na venda. Geralmente as
estruturas de vendas impulsionam um método vago, com informacdes brutas
utiliza-se o método de lapidar suas informacfes obtendo a reacdo de
confiabilidade nas informacdes e até no produto ofertado.

Ademais, aborda-se que a utilizacdo desses métodos de persuasdo
aumenta as compras rotineiras de uma sociedade, fomentando assim, o
consumismo. “E um mundo em que tudo é para ontem e sua felicidade s6 esta

no amanha que nunca é suficiente quando chega, se chegar” (DIVINO, 2020,
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p. 56). Em uma sociedade cujo o tempo € medido por acdes e tudo é feito
com pressa, fica facil a absorcdo de um impulsionamento midiatico e
persuasivo.

Dentro desse viés, é notoria a identificacdo entre os métodos de
gatilhos mentais, todos abordam caracteristicas claras e especificas, mas que

de acordo ao supracitado, resultam em vinculos criados entre as partes.

3.2Por que esse método € importante para as vendas?

Os gatilhos vém desenvolvendo grande importancia na midia
contemporanea, com a vasta expansdao do meio digital. Segundo o site
Mercado & Consumo (2022) a empresa Neotrust, foi apresentado em marcgo
de 2022 que o aumento das vendas em e-commerce foi de 27% em 2021
comparado ao ano de 2020. Diante desse fato é notorio o estudo dos gatilhos,
assim suas aplicacbes e aperfeicoamentos fomentam cada vez mais o
desenvolvimento do meio digital acarretando ainda um maior desenvolvimento
na economia do pais e do mundo.

Com referencia a frase de Steve Jobs, a sociedade contemporanea tem
transmitido uma sede de aquisi¢cdo muito feroz, desenvolvendo capacidades
de compra cada vez mais espontaneas. Em juncdo ao tratado acima, o
apontamento da expansao do consumismo vem aumentando com a mesma
intensidade a tecnologia. Dentro desse viés, determina-se a relevancia de
aplicar estratégias de impulsionamento, sendo cada vez mais facil atrair a

atencao.
3.3Como utilizar os gatilhos mentais

Neste topico foram abordadas as obras dos autores Robert Cialdi
(2012) e Gustavo Ferreira (2019) para apresentar as taticas de utilizacdo dos
gatilhos no momento de negociacdes, desenvolvendo uma estrutura melhor e
satisfazendo a troca de compra e venda.

No método da reciprocidade a aplicacdo pode ser simples e cotidiana,
ao primeiro contato com o cliente pode ser oferecido algum favor ou servigo.
Um exemplo muito simples pode ser no ramo da estética, ao identificar um

cliente potencial pode ser oferecida uma avaliacdo gratis, para que desperte o
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interesse, assim quando o consumidor decidir aplicar os procedimentos
estéticos ira associar a empresa que ja lhe ofertou um servico.

O Gatilho da aprovacéo social pode ser aplicado com métodos e agbes
simples, projetos na prépria organizagdo como promocgdes que facam o
ambiente ficar com um ndmero elevado de clientes podem atrair e
proporcionar uma melhor negociacdo. Um outro método que pode ser adotado
é a introducdo de depoimentos nas midias sociais, mas essa opgéo deve ser
bem avaliada e testada para ndo causar uma reagao reversa.

A aplicacdo da autoridade é de forma sutil e sucinta. Ao realizar a
abordagem e a negociacdo de um produto ou servico, € de vantagem que
possa mostrar depoimentos de clientes ja satisfeitos com a aquisicdo. Dessa
forma serd instigada e confirmada sua autoridade no assunto.

O gatilho da especificidade pode ser aplicado com o detalhamento de
especificacbes do produto ou servico, ndo pode ser uma apresentacao
confusa, entdo é aconselhavel o uso de uma linguagem de facil interpretacdo
com informagdes simples e ricas.

“Trabalham a forma de apresentacdo dos enunciados, aplicando a eles
estratégias de captacdo da atencéo e aspectos retéricos variados, para que o
texto aumente o seu potencial persuasivo” (DIVINO, 2020, p. 100). Em relagao
ao mencionado, demonstra-se a viabilidade de utilizar dos gatilhos para
impulsionamento, sendo esses correlacionados a individualidade das agdes
de cada atuacéo, seja ela virtual ou presencialmente.

Ao supracitado obteve-se a apresentacao de algumas vias de utilizacéo
dos gatilhos mentais tratados no referido texto. Deve-se analisar a melhor
oportunidade para usar cada um dos métodos e os clientes potenciais para

gue tenha abertura e um bom desempenho em sua negociacao.

4. DISCUSSAO
Dentro dos contextos citados, nota-se que o consumismo vem sendo
uma ferramenta de prazer para as pessoas, utilizando desse meétodo de
satisfacdo para suprir necessidades internas e com picos de felicidade.
Entende-se ainda que a atividade de agucar esse desejo € um meétodo
interessante ao mercado, com ofertas imperdiveis e propagandas chamativas,

€ impulsionada a sua ansiedade em adquirir um produto.
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Fica notoria a relevancia do estudo sobre os gatilhos mentais, sendo
eles ferramentas de grande impacto no momento de estratégias de marketing
e negociacdes. O comportamento humano pende em grande maioria para o
automéatico da felicidade ao finalizar uma compra, a sensa¢do do novo, do

prazer e da seguranca sdo saciados com uma simples aquisicao.

Referente a citacdo de Steve Jobs, é abordada a importancia de
apresentar ao individuo matérias que podem ser de seu interesse, trata-se de
utilizar dos algoritmos como métodos de venda para que impulsione o
segmento econdémico global. Referente ao citado, € de interesse aprofundar
as perspectivas da sistematizacdo da intraweb, aperfeicoando os requisitos
individuais das empresas, proporcionando uma melhoria no recurso de
vendas.

Outro ponto, € a entrevista de Zygmunt Bauman ao jornal La
Vanguardia, mostra a intensidade do consumismo e como esse ato encontra-
se unificado na humanidade. Essa fomentagdo na caracteristica humana
auxilia de fato o aumento nos valores globais, deixando explicita a importancia
de intensificacdo do mercado, ele afirma que essa compulsividade tende a ser
insaciavel, dessa forma, utilizar dessa caracteristica humana e de recursos de
pesquisa para impulsionamento de vendas, é sim uma estratégia de
inteligéncia empresarial.

Com base ao supracitado, fica evidente a relevancia de exploracdo do
tema e da mentalidade humana, sendo fundamentais para a aplicacdo de

novos métodos de vendas.
5. CONSIDERACOES FINAIS

O foco deste trabalho se fundamenta em extrair maior conhecimento
com base em expressoes textuais, utilizando os métodos de gatilhos mentais
para melhoria no resultado liqguido de uma empresa.

Diante desse ponto nota-se algumas vertentes a serem ressaltadas,
sdo apresentados quatro gatilhos, a reciprocidade, Aprovacdo Social,
Autoridade e Especificidade, todos com suas particularidades e métodos de

fomentar a economia da instituicdo. Dentro desse viés, aborda ainda que néo
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basta apenas estudar sobre os gatilhos, mas sim aplica-los constantemente e
investigar qual se adequa ao seu produto, servico e método de comunicacéao.

Um segundo método muito utilizado pela rede é a adocao de algoritmos
que sdo introduzidos nas midias e impulsionam o aumento de vendas. Esse
plano utiliza recursos da web e inteligéncia artificial para oferecer melhores
oportunidades de compra, assim o individuo encontra uma vasta gama de
produtos e servigos, visualizados repetidamente, como se fosse um “lembrete”
para finalizar sua compra.

Outro ponto a ser tratado é a compulsividade humana, é de
conhecimento, que a populacdo atual vem desenvolvendo vicios cada dia
mais rigorosos, dessa forma, ter consciéncia de seus atos é de grande
relevancia, para que possa obter determinado controle sobre suas decisdes.

Como finalidade deste, ressalta-se como séo utilizados os recursos de
compra e venda, servindo de exemplificacdo para as empresas que tem o
intuito de utilizar desses recursos, um segundo propdsito € causar reflexao
nos compradores, para que continuem realizando suas compras, mas por vez,

com maior consciéncia.
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