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GATILROS
MENTAIS

Tecnicas devenaas
e persuasao



O que sao
gafilnos
mMentals?

Sdo decisdes tomadas pelo nosso
cérebro no “piloto automatico”, para
evitar que ele se esgote diante de
tantas escolhas que precisamos fazer.

Essas decisdes sdo primeiramente
feitas de maneira inconsciente,
passando para o consciente somente
depois. E nesse momento que NoSso
cérebro, entdo, elabora uma
justificativa racional.



O PROCESSO

Seu cérebro toma uma decisdo;

Essa decisdo aparece na sua consciéncia,
dando a sensacdo de que voce esta
tomando-a de forma racional:

Voce age de acordo com a decisdo escolnida.



Algumas decisdes do nosso dia adia sdo tdo

simples gue nem percetbemaos que estamos

processando-as. Outras, sdo infiniftamente
MaAis complexas.

PORISSO E MUITOIMPORTANTE QUEM
VENDE CONHECER E DOMINAR o usodesse
MecanisMmo — Mas com muita cautela e étical



Entendendo o cerelbro humano:
Quantas decisdes voce toma
em um dia comum?

@

DE ACORDO COM PESQUISAS NOS TOMAMOS,
EM MEDIA, 35 MIL DECISOES NO DIA, SENDO A
MAIORIA DESSAS DECISOES DE FORMA
INCONSIENTE

50% dessas decisdes sdo tomadas em 9 minutos
° OU Menos — e apendas 12% em uma hora ou mais



Sdo muitas d_ecisées,
tomadas muito rapido.

Serd que eles gostariam de ter
uma ajuda? CLARO QUE SIM!

OU SEJA, O NOSSO CLIENTE
PRECISA DE UMA AJUDINHA!

Essa é a nossa MISSAO
como vendedores:
conduzir o cliente na
tfomada de decisdo!




Reciprociaade

&) Euma das normas mais generalizadas na nossa cultura.

Quando alguem nos fornece algo, nos sentimos Na

) obrigagdo de retribuir a boa agdo. Um exemplo do dia a dia:
se 0 seu colega te dd uma carona hoje, voce se sente
obrigado a oferecer uma carona no futuro.

= Simplesmente ndo conseguimos ficar “devendo” a alguém,
mesmo que ndo tenhamos pedido o que recebemos.



N4

Gere conteudo
de valor

conteudos que
ajudem a resolver
problemas comuns:
dicas no Instagram
sobre higienizacdo
bucal, dicas para ter
um sorriso bonito,
dicas de prevencdo e
possibilidade de
fratfamentos

LN
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Faca vendas
consulfivas

NAO empurre um
tratamento goela
abaixo, entenda a
necessidade, mostre o
caminho e os
beneficios que ele terq,
como qualidade de
vida, bem-estar, mais
saude e autoestima

=X

Ofereca
Test-drives

ofereca oportunidades
para seu cliente
experimentar o seu
servico, e a melhor forma
de fazer isso € através do
checkup odontologico.

Ndo deixe o paciente
esperando muifo fempo,
seja carismatico,
afencioso e prestativo



Prova social

Uma forma que utilizamos para tomar decisoes € observar o que
os outros estdo dizendo ou fazendo.

L& no fundo, todo mundo € um pouquinho maria-vai-com-as-
outras. Nos desejamos fazer parte de um grupo e buscamos
aprovacdo social.

O gatilho mental de aprovacdo social € ainda mais influente em
siftuacdes de incerteza e de semelhanca: quando estamos em
duvida, observamos mais o que os outros fazem, € Nos
espelhamos mais em pessods parecidas cCoOnosco



Depoimentos
de pacientes

E Imporfante sempre
ter depoimentos de
pacientes salvos no
celular ou no
computador, pra no
momento da vendaq,
mostrar pra causar
MAis seguranca pard o
prospect.

Abordagem
de vendads

Quando sentir gue o paciente estd
iINnseguro, aborde casos de pacientes
que finha problema parecido e o que
mudoul.

Exemplo: “Nossa fulano, me lembrei
de um paciente nosso que tinha um
Caso Muito parecido com o seu, se
vocé ver como a gualidade de vida
dele mudou e o quanto ele esta feliz,
vocé Ndo pensaria duas vezes pra
tomar essa decisdo.”



FSCcassez

O gatilho mental de escassez estd relacionado ao bom e velho
=) conceito “tive gue perder para dar valor”. Ou seja, quando temos

medo de perder uma oportunidade, costumamos agir rapidamente e
de forma automatica.

Exemplo: “Fulano, hoje femos horario disponivel bara gue vocé ja
comece o seu frrafamento, o ideal e que aproveite essa

@ aisponibilidade que femos hoje, pois feremos ourfros horarios
aisponivels somente daqui a 2 semanas, pois hossas agenaas ja
esido com horarios preenchidos, e caso demore a comegcar seu
frafamento pode acarrefar em complicacoes!”



Urgencia

@ Esse é o famoso gatilho mental do “é agora ou nunca”. E similar ao gatilho de
escassez, mas estd mais ligado a um fempo e prazo limites. Por isso, uma
das piores sensacdes para o ser humano € se sentir impotente, sem
possibilidade de escolha.

=, bem, o gatilho de urgéncia ativa exatamente esse sentimento. Se o cliente
@ perder a oportunidade ate determinado dia ou hordrio, ele ndo podera
aproveitar o desconto ou o bonus.

-xemplo: “Fulano, esse valor promocional e valido somenie pra hoje, € uma
campanha que iniciamaos no inicio da semana, programaaa para terminar

@ hofje, guando for amanhd o sisfema ja vai atualizar autfomarticamente e voliar
para o valor normal e nhdo var quiorizar a venda nesse valor de agora!”



NeYilelelel=

Quem ndo ama novidades? Nos, humanos, somos condicionados, pelo Nosso
@ senso de curiosidade, a adorar experimentar e explorar novas experiéncias.

Grande maioria dos pacientes fem muito tempo sem ir em uma clinica

@ odonfologica, entdo provavelmente tem lembrancas de metodos antfigos, sempre
importante lembrar que a odontologia se modernizou com novos aparelhos que
visa evitar ao maximo o incomodo e desconforto (dor)

@ -xemplo: fulano, hoje a raspagem e feita com aparelho de ultrassom, que fem a
funcdo de emitir micro vibracdes atravées de ondas sonoras durante a limpeza
dentaria, gue criam um jato de bicarbonato em forma de spray, que vai
contornando os dentes e quebrando as placas (tartaro)
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