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Resumo: Esse artigo busca contribuir com os estudos de gatilhos mentais na
publicidade, estes que sao utilizados para gerar valor e vendas para as marcas. Por
meio desta pesquisa qualitativa, sera possivel entender sobre retérica, técnicas de
persuasdo, neurovendas, gatilhos mentais. Sendo realizada uma pesquisa
fundamentada em autores especializados no assunto, dentre eles: Aristételes (2019),
Cialdini (2012), Klaric (2017), que auxiliaram na compreenséao do funcionamento dos
gatilhos mentais no cérebro e como se aplica nos dias atuais. Sera realizado uma
andlise nos conteudos dos professores: Mairo Vergara, Carina Fragozo (English in
Brazil) e Gavin Roy (SmallAdvantages), compreendendo as técnicas persuasivas
utilizadas por grandes influenciadores na area da educacao. Justifica-se esta pesquisa
em oferecer ao mercado publicitario uma forma de compreender mais como 0s
gatilhos estdo inseridos na midia e como uma marca pode criar uma reputacédo de
sucesso com o uso correto de tais ferramentas.
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1 INTRODUCAO

Sabemos que a publicidade possui efeitos imediatos na vida dos consumidores.
Com ela, uma marca pode se estabelecer no mercado e aumentar seu namero de
vendas, influenciando corretamente a sua audiéncia por meio de valores criados
apropriadamente. De acordo com Cialdini (2012), é notavel todo o esfor¢co que a
publicidade faz para persuadir e influenciar seus clientes a comprarem seus produtos.
Comparando-as uma a uma, perceberemos que existem pecas publicitarias que
conseguem influenciar melhor o seu consumidor, enquanto outras acabam nao tendo
muito éxito nessa tarefa.

E correto afirmar, que, em muitas campanhas publicitarias de sucesso, ha a

presenca de técnicas especificas de persuasao. Klaric (2017) cita que tais técnicas
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permitem construir uma melhor conexdo com a audiéncia e, consequentemente, criar

clientes fiéis e advogados da marca, principalmente quando se aplicam as taticas da
neurociéncia e gatilhos mentais para provocar as impressoes corretas no consumidor
e leva-lo até a compra do produto.

Com isso, € notadvel a importancia de conhecer tais técnicas, sendo
indispensavel aplica-las em todas as estratégias de publicidade, sobretudo no ramo
dos cursos online, segmento em crescimento no mundo. A partir disso, buscamos,
neste estudo, responder a pergunta: como os professores Mairo Vergara, Carina
Fragozo e Gavin Roy da lingua inglesa utilizam os gatilhos mentais no marketing de
seus cursos? Para responder tal questéo, sera realizado um estudo sobre técnicas de
persuasdo para a atracdo de novos clientes, assim como uma andlise da estratégia
usada por esses professores em seus respectivos cursos.

Assim, por meio dessa pesquisa qualitativa, sera realizado uma pesquisa
bibliografica junto com um estudo de caso. Delimitou-se como objetivo geral deste
trabalho identificar as técnicas utilizadas por tais profissionais para conquistar novos
consumidores para seus produtos digitais. Ademais, os objetivos especificos sdo: a)
apresentar elementos especificos da neurociéncia; b) compreender a utilizacdo de
gatilhos mentais; c) a partir de uma pesquisa bibliografica e um estudo de caso, serao
selecionadas trés imagens de cada influencer, para analisar e verificar quais gatilhos
estdo presentes.

Sendo assim, esta analise sera feita com o objetivo de contribuir para o
conhecimento de gatilhos mentais da universidade, trazendo novas perspectivas
tedricas sobre os mesmos, buscando estudar a aplicacédo deles através de influencers

no ramo da educacéao.

2 O PODER DA RETORICA

A persuasao € o ato de convencer alguém a fazer algo, técnica muito utilizada
em diversos momentos da historia. Aristoteles (2019), considerado um dos
precursores sobre o0 assunto, escreveu sobre a arte da retérica, que, além de ensinar
a persuasao, condenava as pessoas que usavam dessa arte para influenciar os juizes
a seu favor ou para manipular alguém. "Um emprego correto desses bens permite
deles tirar um grande proveito, enquanto um emprego incorreto pode constituir a fonte
de grandes danos." (ARISTOTELES, 2019, p. 44). Para ele, a retérica ndo se limita
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apenas a persuasao, mas também a discernir aos seus meios, sendo essencial o

conhecimento dessa arte para utiliza-la e identifica-la.

Segundo o filésofo, ha trés formas de persuadir: a primeira levando em conta o
carater pessoal do orador; o segundo de levar o(s) ouvinte(s) a um certo estado de
espirito e o terceiro sobre o que o discurso demonstra ou parece demonstrar. Com
iSS0, € necessario que o orador tenha e construa um bom carater pessoal, saiba como
causar emocgdes especificas no publico e conhecga quais ele deve provocar, e por fim,
ser verdadeiro, se possivel utilizando exemplos ou comparacoes.

Para o autor, no discurso, existem trés elementos: o orador, 0 assunto e o
ouvinte, sendo este quem determina o0 objetivo do discurso. Junto existem trés
géneros de discurso: o deliberativo, o forense e o0 demonstrativo. Discurso deliberativo
induz a fazer ou nédo fazer algo, tentando provar se isso € benéfico ou prejudicial para
a vida do ouvinte. O forense refere-se a acusacdo ou defesa de alguém. Ja o
demonstrativo relaciona-se a censura ou apoio de alguém, mostrando-o como alguém
é digno ou indigno de algo. E essencial que em todos os géneros o orador apresente

evidéncias e exemplos para 0 uso correto da retérica.

Portanto, é evidente que é necessério ter em maos proposi¢cdes sobre o grande
e 0 pequeno, bem como sobre 0 maior e 0 menor, proposi¢cdes que sejam tanto
universais quanto particulares, de modo a nos capacitarmos necessariamente a
determinar qual é o bem maior ou menor, 0 maior ou menor ato de justica ou
injustica, e assim por diante (ARISTOTELES, 2019, p. 55)

Para que a arte da persuasao seja bem-sucedida, Aristételes (2019) cita que o
que vai ser oferecido deve trazer felicidade ao outro. Sendo necessario saber o que 0
ouvinte quer e entdo se basear nisso para influencia-lo, apresentando-se como uma
pessoa de bom caréater, provocando as emocdes corretas e mostrando a ela que o
qgue tem a oferecer o fara bem e sera atil em sua vida.

Portanto, primeiro deve-se construir a autoridade e carater pessoal para que as
pessoas tenham confianga no vendedor. Pois, como Ferreira (2016) também destaca:
“As pessoas compram de quem elas conhecem, gostam e confiam.” (2016, p. 11). N&o
basta apenas conhecer o publico, deve-se adequar o discurso dependendo da idade,
classe, sexo do ouviente para provocar as emocdes corretas e leva-lo ao estado de
espirito desejado.

Klaric (2017), autoridade nesse tema, complementa comentando que o orador

pode transmitir também a emocao que esta sentindo no momento para seu ouvinte,
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criando um ambiente mais propenso para a persuasao: “Se vocé estiver sentindo 6édio,
inseguranca, estiver distraido ou nostalgico, vai transmitir o0 sentimento ao comprador,
e isso vai se transformar em uma nova mensagem que pode afetar o processo.”
(KLARIC, 2017, p. 119). E, por fim, o autor também fala sobre apresentar como o
produto é util para o dia a dia e tem uma boa qualidade. Desta forma, € criado um

discurso poderoso com alta chance de persuaséo.

2.2 TECNICAS DE PERSUASAO CONTEMPORANEAS

Antes do alto desenvolvimento tecnologico da sociedade, as técnicas de
persuasdo se limitavam a trabalhar a retorica, buscando trabalhar o carater do
interlocutor e as emogdes do ouvinte. Contudo, sabemos que hoje em dia surgiram
diversas outras ferramentas, gracas ao neuromarketing. De acordo com Klaric (2017),
neuromarketing consiste em conectar estrategicamente produtos, servicos e marcas
com a mente do consumidor. Tais descobertas foram possiveis, sobretudo ao
desenvolvimento do capacete Quasar que possibilitou um aprofundamento nos
estudos tanto da neurociéncia quanto do neuromarketing.

Com esse equipamento, sdo realizados estudos no cérebro humano que
verificam os estimulos da pessoa na frente de um produto ou vendedor. Através de
seus sensores, € estudado os estimulos do cérebro, medindo os impulsos elétricos
provocados pela atividade neuronal em certas areas do cértex cerebral. Assim, é
possivel testar estratégias, gatilhos e discursos para considerar qual € o mais

adequado para a venda.

Figura 1: Capacete Quasar.

Fonte: Klaric, (2017, p. 65)

Por meio de equacdes matematicas, o capacete demonstra quando a pessoa

esta animada, ansiosa e até mesmo entediada. Tais equacdes se transformardo em
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uma escala de valores que irdo apresentar o quanto o cérebro estava interessado no
produto ou discurso de venda. Apds o uso do aparelho, a cobaia realiza uma entrevista
com antropologos e psicologos para confirmar a veracidade dos dados coletados,
comparando-os lado a lado.

A fim de controlar a validade e a confiabilidade de cada descoberta dentro das
neurovendas, cada hipotese foi verificada fazendo testes com 420 pessoas de
ambos os sexos, considerando trés faixas etarias e contrastando, ademais, cada
descoberta com uma duzia de setores de venda em quatro diferentes paises,
com uma margem de erro de 5%. (KLARIC, 2017, p. 64).

Conforme os estudos relacionados a area do neuromarketing, existe uma
teoria, com base nos conceitos do pesquisador Mclean, que afirma que possuimos

trés cérebros: o cérebro coértex, limbico e réptil, conforme mostrado na figura 2:

Figura 2: Os trés cérebros.

o Cerebro Cértex
Decision Compra Racional

o Cerebro Limbico
g Decision Compra Emocional

Cerebro Reptil
Decisidn Comgra instintva
“Me skrve para sobreyivir”

Fonte: Venda a mente, ndo ao cliente. (p.85)

O cortex processa as informacdes de maneira logica. Nele, encontramos as
regras da sociedade e outros comportamentos de organizagdo. O limbico torna as
pessoas mais emocionais, sentimentais, ludicas, enquanto o réptil, 0 mais primitivo,
utiliza os instintos para garantir que esteja comendo, respirando, reproduzindo, ou
seja, sobrevivendo. Peruzzo (2015) destaca a importancia do cérebro réptil. Para o
autor, gracgas a ele possuimos uma enorme eficiéncia no uso de energia cerebral, tudo
isso devido a otimizacdo do processo decisério que esse cérebro proporciona,
buscando realizar as acdes necessarias da forma mais eficiente e rapida possivel para
nao deixar o0 corpo exausto.

Dentre os trés citados, o sistema reptiliano € o responsavel por cerca de 85%
da decisdo de compra. Por se encarregar da tarefa de nos manter vivos, todo produto

gue uma pessoa compra acaba servindo para a sua sobrevivéncia. Mesmo se tratando
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da compra de um item decorativo, por exemplo, o sistema reptiliano identifica nele um

ponto importante para sua sobrevivéncia, seja ele: felicidade, reproducéo, unido da
tribo, exploracdo ou movimento, qualquer um desses fatores colaboram para a

ativacao do sistema réptil no momento da compra.

2.3 VENDENDO EMOCAO

Devido a grande quantidade de produtos presente no mercado atual, o ser
humano passou a ser bombardeado com uma quantidade massiva de marcas e
produtos semelhantes. Consequentemente, nosso cérebro passou a nao conseguir
enxergar diferencas notaveis nos produtos semelhantes, tornando-os uma
commodity. Segundo Klaric (2017): "commodity sdo elementos indispensaveis a
medida que vao se tornando massivos e nao diferenciaveis entre si." Ao se tornar uma
commodity, os produtos acabam sofrendo problemas para se diferenciar da
concorréncia.

Cialdini (2012) destaca que o cérebro passa a ndo valorizar os produtos ao
perceber que ndo existe uma chance de escassez, como uma quantidade limitada ou
tempo limite para compra. Dessa forma, desvalorizando essa quantidade macante de
produtos idénticos presente no mercado. E necessario, entdo, buscar a ativacdo do
cérebro reptiliano, isto €, todo produto ou servico possui alguma necessidade de
sobrevivéncia dentro dele. O publicitario deve adequar seu discurso ao seu cliente,
enquanto se utiliza dos principios do neuromarketing. Portanto, para chamar atencao
do sistema reptiliano, é necessario: fazer a pessoa ter uma associac¢ao positiva do seu
produto ou servigco, conectando-a a marca; enviar uma mensagem direta e
contundente ao sistema do cliente.

Nesse sentido, anunciar o produto de forma que chame a atencao,
apropriando-se de um anuncio bem trabalhado, ao ponto que a pessoa possa ver 0
diferencial do produto e entender que aquilo possa tirar a dor dela, é a chave para
atingir os objetivos comerciais.

Para Cialdini (2012), conectar-se emocionalmente com a marca é um processo

gue 0s neurotransmissores, como a noradrenalina e dopamina3, colaboram para o

3 Noradrenalina é um neurotransmissor responsavel por manter o corpo em estado de alerta e atencao.
Dopamina é um neurotransmissor responsavel pelo horménio do prazer e motivacao.
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sucesso da vida. Assim sendo, € importante surpreender o cliente com novas

experiéncias em que o produto possa proporcionar, mexendo com seu sistema central
nervoso do futuro cliente. O que se sabe, conforme o autor, € que o produto precisa
apresentar uma solucéo para a dor do cliente, pois a endorfina* tem mais chances de
fideliza-lo & marca.

Lindstrom (2016) comenta que o mercado precisa se adaptar e criar produtos
gue agradem tanto a mente quanto ao consumidor em si. Isso porque essa falta de
originalidade e criatividade € o que torna os anuncios ineficientes para o publico, uma
commodity no mercado. Em outras palavras, € necessario emociona-los, seja com
histérias ou com anuncios provocativos.

Deste modo sera possivel suprir as caréncias do cliente em relacdo ao produto,
minimizando seus medos e diminuindo suas duvidas em relagcdo ao que deseja
comprar. Aumentando as probabilidades dele adquirir o produto desejado, uma vez
gue se sente mais seguro, pois vera a qualidade do produto e tudo de positivo que as

experiéncias nele pode proporcionar em sua vida.

2.4 GATILHOS MENTAIS

Gatilhos mentais séo atalhos que nosso cérebro utiliza para tomar decisdes de
maneira rapida, economizando energia. Como cita Cialdini (2012), este atalho permite
tomar a decisdo sem precisar analisar cada detalhe, visto que ao encontrar uma
palavra especifica, por exemplo, o cérebro decide se deve agir ou ndo. Tal argumento

é levantado também por Andrews, Leeuwen e Van Baaren:

Ainda temos enraizados atalhos mentais programados que desencadeiam
comportamentos além do nosso controle, por exemplo, a reagdo de medo e fuga
gue vivenciamos quando vemos um animal predador vindo em nossa direcao.
(ANDREWS; LEEUWEN; VAN BAAREN, 2016, p. 12).

Para Ferreira (2016) os gatilhos permitem aumentar a autoridade, manipular as
emocOes do cliente e criar justificativas para que o mesmo adquira o produto
oferecido. Por ser algo automatizado, o cérebro fica vulneravel a empresas que

utilizam os gatilhos. Por exemplo, se muitas pessoas compram um produto,

4 Endorfina € um neurotransmissor responsavel por produzir o bom humor e prazer.
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automaticamente o cérebro entende que o produto € de qualidade, tudo isso

analisando apenas a quantidade de pessoas e nao a qualidade do produto em si.

2.4.1 Reciprocidade

A sociedade educa as pessoas desde pequenas para que possam retribuir
aquilo que recebem, seja algo solicitado ou ndo. Klaric (2017) aponta que o cérebro
nasce programado para ser reciproco. Oferecer uma amostra de conhecimento,
servico ou produto, acaba deixando a pessoa inconscientemente em divida com a
marca. Oferecer brindes, mesmo que seja algo pequeno, também ativa a
reciprocidade. Andrew, Leeuwen e Baaren (2016) reforcam essa ideia: “Dar presentes
€ uma abordagem muito Util para construir uma relacdo comercial duradoura entre o
cliente e o varejista.” (ANDREWS, VAN LEEUWEN, VAN BAAREN, 2016, p.217).

A reciprocidade é um traco essencial para a sobrevivéncia da espécie humana,
onde os ancestrais trocavam méao de obra e alimentos (CIALDINI, 2012). Dessa forma,
garantindo que ninguém sairia de maos abanando. Consequentemente, por ser algo
enraizado no cérebro, negar retribuir um favor, fara a pessoa ser mal-vista e repudiada
pela sociedade. Tornando o ser humano alerta para apenas aceitar favores que possa

retribuir.

2.4.2 Reciprocidade e contraste

Cialdini (2012) apresenta a existéncia da técnica: rejeicdo seguida de recuo.
Utilizando-se do gatilho da reciprocidade e do contraste, um vendedor pode persuadir
seu cliente para que ele acabe entendendo que um produto é mais barato do que
aparenta ser. Para isso, o vendedor precisa realizar duas ofertas, uma atras da outra.
Klaric (2017) reforca essa técnica: “Se vocé acha que o prego € a coisa mais
importante em uma venda, ndo sabe lidar com valores emocionais e simbdlicos.”
(KLARIC, 2017, p. 104). E necessario oferecer um produto com um prego caro para
gue o cliente recuse, em seguida, oferecer um segundo produto mais barato e, em
forma de concesséo, o cliente pode ter mais chances de adquiri-lo.

Ao oferecer um preco maior para que o cliente recuse pelo alto valor, é algo
que Ferreira (2016) também reforga: “Isso acontece porque quando as pessoas veem

que existe um produto mais caro, a ancora de pre¢o delas naturalmente aumenta.”
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(FERREIRA, 2016, p. 144). ApoOs oferecer o produto com preco mais caro, o proximo

produto com preco inferior sera visto com algo mais acessivel, aumentando as
chances de o cliente aceitar.

Cialdini (2012) observou essa ideia nos vendedores de casa em casa. Apos
oferecer um produto e ser recusado, o vendedor pede para que o cliente indique
nomes de conhecidos para que ele possa vender o produto. Assim, o cliente oferece
0S nomes genuinamente, pois seguindo a lei da rejeicéo, seguida de recuo, ele acabou

de fazer um ato de concessao e aceitou uma “oferta” mais em conta.

2.4.3 Compromisso e coeréncia

O gatilho do compromisso e coeréncia é uma reacdo automatica que poupa
esforco e tempo do cérebro. Cialdini (2012) cita que, para a maioria das pessoas, ser
coerente com suas crencas, atitudes e palavras € algo bem-visto na sociedade, ao
seguir nesse caminho se reduz as necessidades de processar informacgdes
pertinentes em situacdes semelhantes.

Ao tomar a decisdo, uma pessoa pode ter davidas e receios, para contornar, 0
cérebro ativa o gatilho da coeréncia, moldando o comportamento para o sucesso
daquela tarefa. Ferreira (2016), comenta que para esse gatilho, o mais importante é
ter o "sim" do cliente. Seja utilizando um questionario ou um convite em um video de
venda, o cliente deve responder sim para ativar o gatilho.

E importante também ter a coeréncia com os produtos, pois como Klaric (2017)
afirma: “Se quer vender, deve continuar em contato porque, se nao fizer isso, nao vai
ganhar nada.” (KLARIC, 2017, p.171). Se o que incentivou o cliente a dizer sim &
participar de uma série de aulas exclusivas, tais aulas devem ser entregues e sempre

incentivando o cliente a continuar com 0 cCOmpromisso.

2.4.4 Coeréncia ao longo prazo

Um estudo constatou que induzir as pessoas a aceitarem um compromisso
publico resumindo-se a economizar gas e, em troca, serem mencionadas em uma
revista, demonstrou que essas atitudes fizeram com que as cobaias se
comprometessem a economizar gas. Porém, apés alguns dias, os pesquisadores

anunciaram que ndo haveria mais a publicagéo na revista, mesmo assim as cobaias
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continuaram a economizar. "Em geral, por conta da necessidade de serem coerentes

com seu sistema de crencas, estardo convictas de que sua opcao de tomar atitudes
de espirito comunitario foi acertada.” (CIALDINI, 2012, p.104).

Foi comprovado que as pessoas acabam adicionando novos motivos para
continuar com o compromisso assumido, mesmo que o0 principal acabasse sendo
retirado. Cialdini (2012) nomeou essa técnica de: “técnica da bola baixa”, tal qual a
pessoa continua fiel ao compromisso a longo prazo, sendo demonstrado na figura 3 a

seqguir:

Figura 3: Técnica da bola baixa para o longo prazo.

Fonte: As armas da persuaséo. (p.110)

Ferreira (2016) ressalta que "Quanto mais vocé se compromete em fazer uma
acdo, maior a chance de vocé mudar o seu padréo de vida." (FERREIRA, 2016, p.
91). Ao conseguir o sim do cliente para que ele faca parte de algum evento, como uma
maratona de aulas, quanto mais tempo a marca incentivar o cliente a participar, mais
eficiente se torna esse gatilho. Mesmo apds o término do evento, o cérebro do cliente
ainda estara engajado na causa, podendo continuar os estudos por conta prépria, ou
entdo aceitar a oferta da marca e adquirir o produto que inconscientemente ajuda a
manter essa coeréncia.

Combinado com o gatilho da aprovacao social, o gatilho da coeréncia ao longo
prazo mantém a pessoa no caminho enquanto a aprovag¢ao social potencializa o

efeito, pois as pessoas querem seguir essa coeréncia que a maioria dos clientes
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também estdo tomando. Lindstrom (2016) comenta: “Quanto mais imprevisivel o

mundo se torna, mais buscamos uma sensacdo de controle sobre nossa vida. E
guanto mais ansiedade e incerteza sentimos, mais adotamos comportamentos e

rituais supersticiosos para nos guiar.” (LINDSTROM, 2016, p.84).

2.4.5 Aprovacéo social

Aprovacado social é o gatilho que faz tomar decisbes por meio de outras
pessoas. Isso porque, quando alguém estéa incerto de qual decisédo tomar, o cérebro
se baseia nas decisfes que a maioria das pessoas tomam. Em outras palavras, se
todos estdo indo por esse caminho, é porque deve ser o correto.

Existem diversas maneiras de utilizar tal gatilho, mostrar o nimero de clientes
gue adquiriram o produto, apresentar depoimentos de compradores ou um comercial
em que uma pessoa opta pelo produto. “Se o homem tende a procurar apoio em
pessoas iguais a si mesmo, uma peca publicitaria em cujo discurso se encontra uma
visdo do mundo similar aguela manifestada pelo consumidor sera agradavel aos seus
olhos e ao seu coragao.” (FIGUEIREDO, 2005, p. 59).

Para garantir que o comercial seja efetivo, Cialdini (2012) afirma que quanto
mais parecido for o autor com a pessoa que assiste, mais influenciada sera pelo seu
comportamento. O autor também confirma que ndo ha diferenca entre um anuncio
com depoimentos forjados ou com depoimentos genuinos, ambos ativam o fator da
aprovacao social.

Outro ponto levantado por Cialdini (2017) € que, quanto mais atencdo as
pessoas dao a tal produto, mais propensas as pessoas estardo a superestimar a
importancia dele. Lindstrom (2016) destaca também que o gatilho da aprovacéo social
combinado com a dopamina®, € uma forte combinacéo para impulsionar o instinto do
consumidor e influencia-lo a efetuar a compra. Dessa forma, ele comenta a
necessidade de alinhar nosso produto com elementos positivos e que possam
satisfazer o desejo do nosso cliente, enquanto ativa o gatilho da aprovagéao social. “[...]
0s neurdnios-espelho ndo funcionam sozinhos. Muitas vezes agem em conjunto com

a dopamina, uma das substancias quimicas viciantes para os seres humanos — e

5 Dopamina € um neurotransmissor responsavel pelo horménio do prazer e motivagéao.
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decisbes de compra sdo motivadas em parte por seus efeitos sedutores.”
(LINDSTROM, 20186, p. 62).

2.4.6 Afeicéo

O gatilho da afeicdo se trata em criar afinidade com o cliente, influenciando-o a
gostar da marca, ato esse que aumenta as chances dele comprar e se tornar fiel.
Levar em conta as crencas do seu consumidor e alinha-las com sua marca € um
meétodo que Figueiredo (2005) aponta.

Quanto mais semelhanca a marca tiver com o cliente, seja valores, opiniées e
interesses, mais afinidade ele tera com ela, fato esse que Klaric (2017) também
concorda, pois ao criar essa afinidade, o cliente estara disposto a dar informacdes
adicionais e até apoiar mais a marca, podendo se tornar um advogado da mesma.

Cialdini (2012) complementa que cooperar com 0s clientes também tem um
aspecto positivo. Os compradores associam o0 produto aos eventos que a marca
participa e também aos famosos que trabalham como influenciadores do produto,
sendo necessario escolher um influencer que carregue os mesmos valores da marca
para influenciar de forma mais eficaz. Além dos valores, uma celebridade também
“‘empresta” 0 sucesso em seu nome para o produto, aumentando as caracteristicas

positivas que o consumidor associa ao produto/servico.

2.4.7 Autoridade

Desde pequeno é ensinado a importancia de seguir alguém que possui
autoridade. Tais autoridades servem como uma base para a tomada de deciséao,
mesmo que de forma inconsciente, o cérebro se apropria destas informacgdes.
Segundo Cialdini (2012), respeitar as ordens de um ser superior costumam trazer
beneficios devido ao seu cargo maior que envolve poder e sabedoria na tomada de
decisoes.

Por esta razao o cérebro se apropria das decisdes realizadas por autoridades
e a tomam, na maioria dos casos, como verdadeiras. Ferreira (2016) aponta que uma
das formas mais eficazes de ativar o gatilho mental é na hora de se apresentar: ter
doutorado, PhD, prémios que conquistou na area, portfolio apresentando os projetos

e tempo que estd no mercado colabora para ativagédo de tal gatilho.
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Outros conceitos de autoridade, segundo Cialdini (2012), € o fato de ter
ornamentos de luxos e utilizar roupas que demonstrem superioridade, usar um terno
ou ter um carro de luxo, por exemplo, acaba se tratando de uma pessoa de maior
influéncia devido aos estereétipos da sociedade. Andrews, Leeuwen e Baaren (2016)
confirmam essa ideia: “De maneira geral, a autoridade pode aplicar-se ao poder ou a
influéncia de uma pessoa sobre outra de uma classe social, estatura, idade, posicéo,
experiéncia, sexo ou capacidade inferior.” (ANDREWS; VAN LEEUWEN; VAN
BAAREN, 2016, p. 243).

2.4.8 Escassez

Ofertas por tempo limitado, produtos com pouco e em falta no estoque,
influenciam inconscientemente a acreditar que tal produto possui qualidade devido a
sua falta no mercado. Andrews, Leeuwen e Van Barren (2016) afirmam que quanto
mais escasso for o produto, o valor e o desejo de obter aumentara.

Um ponto levantado por Cialdini (2012) é inserir um nimero de estoque ao lado
do produto, sendo ele real ou nédo, isso ativa o gatilho no cliente. Colocar um tempo
limite para compra ou mostrar que muitas pessoas estdo atras do produto, pressiona
o cliente a comprar o produto antes que seja tarde.

Pressionar o cliente € um método que Lindstrom (2016) confirma sua
veracidade: “Quanto maior € o estresse a que somos submetidos, maior € o medo, a
inseguranca e a duvida que sentimos — e maior € a probabilidade de nos comportamos
irracionalmente” (LINDSTROM, 2016, p. 26).

Para utilizar o maximo desse gatilho, deve-se afirmar a escassez do produto,
exibir a busca de outros clientes, fim do estoque, um tempo limite. Pois como Ferreira
(2016) reforca: “Esse é o poder da escassez. E muito mais do que apenas “perder’
uma oferta. E perder o poder, a oportunidade, a sensacio de superioridade”
(FERREIRA, 2016, p. 45).

2.4.9 Novidade

O gatilho da novidade é ativado ao apresentar uma solucao inovadora. Pois 0s
consumidores buscam algo que seja diferente do comum, ou "commodity”. Para

estimular esse gatilho, é necessario apresentar os diferenciais exclusivos do produto,
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conforme cita Ferreira (2016): Deve-se buscar criar um método Unico, apresentando

solucbes Unicas e diferenciais da concorréncia, comprovando ao cliente que seu
produto tem qualidade e diferencial. Esse conceito também é apoiado por Klaric

(2017), que acrescenta:

Em um mundo onde todos os setores estéo virando commodities, onde tudo tém
0 mesmo gosto, 0 mesmo som e a mesma aparéncia, o cérebro nao tem
capacidade de diferenciar e tomar uma decisdo de compra com preciséo, ja que
tudo causa a mesma sensacdo ou, em palavras técnicas, ativam da mesma
forma. Entéo, se vocé tiver a capacidade de diferenciar seu produto, baseado
em um discurso de vendas poderoso, na experiéncia e nos diferenciais que a
mercadoria possui, vocé podera obter uma aceitagdo melhor dos consumidores,
mostrando-se mais perto das suas expectativas e necessidades destes.
(KLARIC, 2017, p. 13).

Reforcando o conceito apresentado, Figueiredo (2005) concorda que um
poderoso discurso de vendas ajuda a conquistar o cliente, para aumentar a eficacia
do gatilho € importante também criar um elo entre os valores do consumidor e as
caracteristicas que ele busca no produto. Desse modo, apresenta-se o produto com
as caracteristicas inovadoras que o publico-alvo deseja, despertando o gatilho da
novidade, criando um elo e aumentando as chances do cliente adquirir o produto.

Conforme apresentado, a utilizacdo dos gatilhos mentais é essencial para
conquistar a atencdo e a preferéncia da audiéncia. Estabelecer um nivel de
autoridade, possuir um carater bom e buscar resolver a dor do cliente sdo etapas
essenciais para que os gatilhos mentais alcancem seu maior potencial. Combinado
com a neurociéncia, podemos utilizar a persuasao da melhor maneira possivel. Diante
disso, foi elaborado o seguinte quadro para apresentar os gatilhos e suas principais

caracteristicas:

Figura 4: Tabela de gatilhos mentais
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Nome Caracteristica Exemplo
Reciprocidade Somas propensos a retribur aquio que nos fo dado Oferecer um e-book gritis = em roca pedir ¢ evnal do ciente
4 2 Aprasentar um produao com vaior alto & logo em seguida
Reciprt &t Of um preco 3o & loge em seguda oferscer um mais baixe IDCANRE O Valor com descoito
Ao aceitar um compromisss, nosso chrabro fax com que sejamas
Compromisso & coeréncia coerentiss & ta o que ol pedich Convidar o cliere para ver uma séne de sulas
Compromisso ao B Mesmo apds o fim da maratona de aulas. nds continuamas
longo prazo NOS Cramos vanos mMotvos para coninuar No Compromsso buscando mais conhecimento para atingir o objetvg
X Temos uma tendéncia a tomar uma decisiio com base g -
Apravagio social 198 Oukras passoas Mostrar que sau produta foi adqurrido par mais de dez mil pessoas
Criando afinidade com a marca, s&a uma persanalidade ou
Afecio B - 1808 Uma chance maior 08 Ha Usar um influencer famoeso para vender o produto
Temos uma chance maior de tomar decisdes afravés .
Autordade do conselho de autondades Dizer a0 seu publico que é formado na droa que atua
Vendo que o estogue st baixo, Nosso cérebro acredila que o : ) ?
Escassez tem uma qualkiade aita Avaar 80 cherde que $30 as Uimas undades diapanivels
Navidade Agpresentar um produto inovadar, aumenta as chances Demonstrar as Sicas ir doras, métod
do cliente adouii-io unico & eficaz do produto
Fonte: Do aluno

3.1 MAIRO VERGARA

Com mais de 1 milhdo e 300 mil seguidores no Instagram e 2,72 milhdes no
Youtube, Mairo Vergara é um professor de Inglés que oferece o Curso de Inglés Mairo
Vergara e o Curso de Espanhol Mairo Vergara, em ambos ensina o método Vergara
para aprender o idioma da melhor forma possivel. Em 2018, Mairo foi convidado para
palestrar no Fire Festival da Hotmart, com o tema: “O que Mairo Vergara fez para virar
Top 1 da Hotmart”, passando as técnicas que usou durante o inicio da sua carreira
para virar o maior vendedor da plataforma. Atualmente, o video possui 2 milhdes de

visualizacgdes.

3.1.2 Postagens

Figura 5: P4gina de inscricdo para o teste

’, “ueVerGaTe

CASRATRE S ARRO0O WA &
WOEES MOOULD CRATITO DO OV

ACESSO GRATUITO A
27 AULAS DO CURSO
DE INGLES MAIRO
VERGARA.

WITVErgara
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Em uma de suas estratégias, Mairo permite que o cliente tenha acesso a 27
aulas do seu curso de inglés, o que apresenta o potencial do seu produto. Ao analisar
essa peca, identifica-se que o autor do material publicitario, para seducdo do seu
publico, busca utilizar o gatilho da reciprocidade, pois, como é possivel verificar na
peca publicitaria, o professor oferece uma amostra gratis aos seus clientes em troca
apenas do seu e-mail.

Andrews, Leeuwen e Van Barren (2016) realcam isso, pois quando uma marca
ou uma empresa oferece um produto de forma gratuita, o cliente pode testar o quao
bom ele €, antes mesmo de decidir sua compra. Nessa peca, ainda foi possivel
detectar que, para aumentar as chances de vender, durante o tempo que o cliente
utiliza o produto anunciado, ainda recebe uma proposta complementar, uma oferta

exclusiva apenas para quem participou do teste gratuito.

Figura 6: Oferta exclusiva

R$ 1000 de desconto + 3 cursos gratuitos

m Mairo Vergars

o de tudd voch e bends esle e mall poi ¢ um dos alunos da turma gratulta do Cuno
de dagles Malro Vergara

1) Uberar acesso completo ao Curso de Inghts Mairo Vergam
2) Gannar 0o graca o Curso de Espanhol Mairo Vergara
) Gamhar de grace um Curso Avancado de Pronencia do inglés

4) Ganhar de grage um curso complementar de inglés focado om Phrasal Vecbs {psa »

ganthier RS 1000 de desconto na matriculs do curso completo/

reparel um video explicando am detalves como tazer 1820 & coma garantit todos os

cursos + desconto

Fonte: Do aluno

Essa oferta, como foi identificada, é uma forma de potencializar o seu negdcio,
pois, além da boa proposta, cria no consumidor o sentimento de divida em seu
subconsciente e isso influencia em uma situacdo de compra. Esse tipo de tatica, €
confirmada por Klaric (2017). Para o autor, quanto mais se oferece aos clientes, mais
eles vao retribuir, porém o cliente precisa estar aberto a isso, caso contrario ira causar
desconforto e ndo ativara o gatilho da reciprocidade. Desta forma, no final, verifica-se
gue, além de conhecer a qualidade do produto de forma gratuita, o cliente recebe uma

oferta irrecusavel, recebendo descontos e mais brindes.
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Figura 7: Matriculas abertas

9 makovergam

MATRICULAS
ABERTAS

© Curso de Inglés
Mairo Vergara

£ R$ 1000 desconto

£ Curso de
| Espanhol gratis!

S0 ATE QUARTA (1301

Liked by gisleneisquierdo and 2.7X others
marovergaa Estio oficinimona abertas as

mistriculss para o Curso de irolés Mairo Veros

Fonte: Instagram

A segunda peca de Mairo apresenta dois gatilhos: Escassez e reciprocidade.
Com as matriculas de seu curso aberta, o professor deixa claro na legenda que as
vagas séo limitadas e os alunos tém uma data limite para se inscrever, o que faz
entender que as vagas acabam rapido por serem concorridas.

Além de que os primeiros inscritos recebem um desconto exclusivo, presente
apenas nos primeiros dias, elemento que ativa novamente o gatilho da escassez e
pressiona o cliente a tomar sua decisao rapidamente, caso contrario, ele perde a vaga.
Isto apoia o que Cialdini (2012) afirma: quanto menos oportunidades ha, nossa
liberdade diminui. Ponto também refor¢cado por Ferreira (2016), que defende como as
pessoas detestam perder oportunidades, principalmente aquelas que elas mais

desejam.
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Junto com a oportunidade de tempo limitado, a oferta também da de graca um
curso gratuito de Espanhol, o que aumenta o peso das “oportunidades perdidas”,
porque ao adquirir essa oferta ele pode ter mais oportunidades nos estudos de
idiomas. Klaric (2017) afirma que o cérebro gosta de coisas novas: as pessoas querem
explorar, se desafiar, conhecer coisas novas, pois o cérebro esta sempre atras de
novidades e ndo quer ficar parado. Uma pessoa que adquire, domina o inglés, logo

ird querer outro idioma, e Mairo oferece essa oportunidade através dessa oferta.

Figura 8: convite para o English Experience

g mairovergam « Fellewing
SoOmg0 1 6d

ATENCAO VOCE QUE TEM
ENTRE 18 E 24 ANOS

Eu teahe ure Comile Frecusieel para wocl cue estd nesss
falea otdria & 2inda ndo & Huerte em Inghts

Eans cosile # zars o Dngl

0% enline ¢ grotults, ok
Sor

&% om detahes 0 pIsso 2 93

forrze maks simpies

CLIQUE NO BOTAO ABAIXO E SE INSCREVAI

Leam More

Qv n

malrovoraama Do 1 o & da fevonsenn o vo nood

Fonte: Instagram

A terceira peca apresenta um convite para o English Experience, evento
gratuito para aqueles que desejam melhorar o inglés. Além da participa¢do no evento,
o cliente recebe um guia completo para continuar seus estudos. Tal peca apresenta
os gatilhos da reciprocidade e compromisso e coeréncia. Estratégia essa que Ferreira
(2016) apoia, conforme cita o autor, as pessoas repetem padrbes na sua vida, e ao
incentivar elas a se comprometer com algo, € capaz que elas sigam iSSO por muito
tempo. No entanto, o consumidor é muito mais complexo, por isso, estratégias devem
ser somadas para atingir tal resultado.

Dessa forma participar do evento, seguir o guia, pode influenciar o cliente a
adquirir o curso para continuar os estudos. Juntamente, mostrar o valor que o método

do Vergara tem, e o potencial que ele pode ter se seguir o professor, se encaixando
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com o que Klaric (2017) diz, que oferecer uma amostra gratis € uma 6tima maneira de
alcancar o sucesso do seu negécio. Alinhando o gatilho da reciprocidade com o do
Compromisso e coeréncia e estimulando o cliente a comprar o produto.

Assim, dentre os gatilhos encontrados nas trés postagens analisadas, Mairo
possui: um Compromisso e coeréncia, trés gatilhos da reciprocidade e um de
escassez. Buscando em suas estratégias estimular o aluno a continuar o
compromisso dos estudos, oferece contelido gratuito para se mostrar confiavel e fazer
o cliente se sentir em divida e por ultimo escassez, estimula o aluno a tomar a deciséo

de compra mais rapidamente.

Figura 9: Tabela dos gatilhos usados por Mairo Vergara

Postagem Gatithos i Exemplo
4 1

ACONS0 gransto & 27 avlas do Curso. duranie o lose O ohkente

Hoatagem | Hecprocdade
recele uma Oferta exclusive Pare sdournr O curse

|
Fara os pomeiros Inscrios 1o Curst de Ingles. o aluno rmecebe

Postagem 2 Eacossaz # recprocidnde
Dem 4 - e RS 1000 de desconio ¢ wum cuse de Espanhol gratuito

Evorto gratuito que 0 alund pancipa, ssaiste autes o rncebe
J

Postagam ) Reoproodasa o Comprominso o coadncia
IM gusa complelo de esludos sobre COmo aprencer Ingds

Fonte: Do aluno

3.2 ENGLISH IN BRAZIL (CARINA FRAGOZO)

Carina Fragozo € formada em letras, professora de inglés e fundadora do canal
English In Brazil by Carina Fragozo, com 1 milh&o e 65 mil inscritos no Youtube. Além
do seu canal, Carina escreveu o livio “Sou Péssimo em Inglés” langcado pela
HarperCollins Brasil com mais de 50.000 exemplares vendidos. Em 2017 teve a
oportunidade de palestrar no Creator Camp do Youtube, com o tema: Why | teach
English on Youtube (Por que ensino inglés no Youtube). Carina oferece dois cursos
pagos: seu curso online, onde o foco € sair do zero para o0 avancado e SOS Viagem,
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em que a professora ensina o inglés que o aluno precisa para visitar qualquer pais

que fale inglés.

3.2.2 POSTAGENS

Figura 10: Post anunciando uma nova turma.

seratagozo B

English
Png razil <

oNE
P4
b3}

A -— v v
Fonte: Instagram

Com o objetivo de deixar as pessoas preparadas para as futuras vagas abertas,
Carina colocou um post, anunciando uma nova turma. Gragas a isso, ela ativa o gatilho
da novidade, pois chama atencdo do publico. A atencdo conquistada é
complementada com a descricdo do post, alinhando o objetivo do curso com o0s
valores e dores do cliente, ponto que Ferreira (2016) levanta, para uma boa
comunicacdo: sempre devemos mostrar o que o cliente ganha, reforcando os
beneficios, alinhando isso com o sonho dele. Conforme cita Lindstrom (2016), quanto

mais animado o cliente estiver, maiores as chances de adquirir 0 curso. Para isso
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acontecer da maneira correta, deve-se oferecer conteudos de relacionamento para

gue o cliente seja afetado.

Figura 11: Site do evento

Survivel ; Trghid

Aprenda o inglés da vida
real em pouco tempo para
viajar sem medo de falar!

COMPMMAN SHTEENLA SHATU S

Fonte: Carina Fragozo

Com o objetivo de ajudar seu publico com suas metas, esse evento gratuito
nao s6 estimula o desejo de aprender como também deixa seu publico “em débito”
com a professora Carina. No site é dito que o evento € gratuito, reforca o antincio das
postagens em uma cor vermelha e amarela para destacar, além de realcar o objetivo
do evento: permitir que ele tenha uma verdadeira experiéncia com o idioma,
mostrando tudo que a professora faz pelo aluno sem cobrar nada.

Um dos pontos que Figueiredo (2005) aponta para uma peca ter sucesso € a
existéncia de uma mensagem clara, utilizando as palavras certas para chamar
atencdo e se destacar na mente do consumidor. A professora faz isso com éxito, ja
que reforga os beneficios que o aluno terd com essa experiéncia. Ela pede apenas o
Whatsapp e email do aluno, que futuramente pode utilizar para se aproximar do
mesmo, para oferecer futuros eventos gratuitos.

Mesmo o aluno tendo que pagar com seus dados, a quantidade de beneficios
que Carina trouxe fica na mente do consumidor, indo de acordo com o que Cialdini
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(2012) diz: quanto maior o beneficio, maior sera nosso desejo de ser reciproco com a

pessoa.
Figura 12: Vagas abertas

fe - traxt .

é. oS
Inglés que

-

cabe no \
seu bolso!

e

n Brazil

Fonte: Instagram

Sua terceira imagem selecionada é uma chamada para as vagas abertas de
seu curso. Na descricdo, Carina aponta o desconto que os alunos receberéo, além de
todos os beneficios inclusos, cursos extras, a fluéncia no idioma e que tudo isso cabe
no bolso do cliente, indo de encontro ao que Ferreira (2016) fala: quanto mais
especifico alguém é ao descrever o produto, mostrando com transparéncia aquilo que
ela vai ter, ao eliminar suas duvidas, as pessoas terdo mais confianca nesse vendedor.

Na descricdo, diz que se o objetivo do aluno € atingir a fluéncia, esse € o sinal
gue ele espera. O gatilho da aprovacao social é ativado, pois além de ser o curso ideal
para aquilo, o aluno pode se tornar esse exemplo de fluéncia que ele tanto deseja.
Isto reforca a citacdo defendida por Boothman (2012), o individuo sempre busca
aguele que o vai ajudar a crescer na vida. Peruzzo (2015) também comenta que ele
pode se sentir motivado, recebendo dopamina® mesmo antes de ter o produto, nesse
caso, a meta alcancada, estimula o aluno a comprar o curso e correr atras da meta.

Nas postagens analisadas, foram encontrados o gatilho da Novidade, que
busca a atencdo do publico e aumenta a ansiedade para o langcamento das novas
turmas. Reciprocidade com um evento gratuito, para que o cliente possa participar e

se sentir inconscientemente em divida com a professora e aprovagdo social,

6 Dopamina € um neurotransmissor responsavel pelo hormoénio do prazer e motivagao.

196

—
| —



> Revista Vincci - Periadico Cientifico da UniSATC, v. 8, n. 2 p. 175-202, jul./dez., 2023
4

apresentando que o aluno pode alcancar sua meta e se tornar um exemplo aos

demais.
Figura 13: Tabela dos gatilhos usados por Carina Fragozo.
Postagem Gatilhos ‘ Exemplo
Pmu;cm 1 Novidade ANUNGANndo uma Aove WIMA, CoNguisia a 1engdo do pubico,
denxandc 0% aluncs mais animados & propensos a adquinr o cursa
A Evenio giatuio de nglés, destacanda os baneficios que o
p etag 2 - e -4 Even .
ostagem Recprocidade ‘ sluro ki ganhar, sumentando o desejo de relnbuSo

2 PSP Incio de enconéro com o abjetiva do aluno, mosrando que

Postagern 3 Aorovaglio socal ‘ el pode se omar fluente ¢ virar um exempio

Fonte: Do aluno.

3.3 SMALLADVENTURES (GAVIN ROY)

Gavin Roy é um poliglota norte-americano e doutor em ciéncias, que ficou
fluente em portugués sozinho, e a partir disso criou o SmallAdventures, com o
propésito de ajudar brasileiros a conquistar a fluéncia em inglés. Ensina o idioma no
seu canal do Youtube e em seu curso Gavin’s Elite Squad. Seu canal possui 2,52
milhdes de inscritos. Escreveu o livro bilingue “Nunca diga abragos para um gringo”,
publicado pela Ciranda Cultural em 2020.

3.3.2 POSTAGENS

Figura 14: Semana com evento gratuito

GLISH
Wi'!)(

Descubra, em 7 dias, como
aprender inglés e se comunicar
com fluidez diretamente com
um nativo!

Preencha abuixo para participos
Do 0% a 15 do maio

Fonte: Gavin Roy

Com o objetivo de alcancar mais clientes, Gavin langca um evento em que
durante sete dias ensina os alunos a como aprender inglés e se comunicar com um

nativo, consequentemente, esse tipo de evento ajuda a criar um relacionamento com
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o aluno, ponto que Boothman (2012) destaca, deve-se criar relacionamentos com as
pessoas, dessa forma podendo cooperar com elas, nesse caso, 0s alunos que
poderao apoiar o professor.

Gavin gera inconscientemente o gatilho da reciprocidade na mente dos alunos.
Com essa experiéncia, reforca algo ensinado por Lindstrom (2016): Na mente do
aluno, além da necessidade inconsciente de retribuir, ele sabe que escolher o curso
de Gavin é uma boa opc¢ao, visto que durante a semana o aluno criou um marcador
através da boa experiéncia com o professor, que trabalhava em cima de sua dor
ensinando aquilo que o aluno queria de forma eficaz e gratuita. Ao oferecer o curso
pago, o aluno tem chances maiores de adquiri-lo devido a essa ligacdo entre Gavin e
qualidade.

Figura 15: Langamento do seu livro

(S 4]
i

Fonte: Instagram

“27 maiores erros cometidos por brasileiros ao falar inglés” € um e-book gratuito
escrito por Gavin, através dele, é construida sua autoridade nessa area, ao mostrar
sua habilidade com o idioma. Boothman (2012) defende que a autoridade é construida
antes mesmo da primeira palavra, sendo importante construir uma imagem de
confianca.

Gavin, entdo, mostra sua autoridade ao publico, combinado com o gatilho da

reciprocidade. Lindstrom (2016) diz que dessa maneira, o cliente ndo esquece
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facilmente de Gavin, pois todos esses sinais positivos fazem o aluno reconhecer ele

como uma pessoa boa e buscar mais dele.

Figura 16: Lista de espera

ENTRE NA LISTA DE ESPERA DO
PROXIMO ESQUADRAO DE ELITE

Enire para a hila de espera ¢ seja
mvisadola) antes goe toda mmembo.

1

Fonte: Gavin’s Elite Squad

A abertura da lista de espera para as proximas vagas do seu curso permite que
0S interessados se inscrevam para serem 0s primeiros a comprar. Quando a pessoa
se inscrever, o gatilho do compromisso e coeréncia € ativado, pois dessa maneira o
aluno se compromete em adquirir o curso. Andrews, Leeuwen e Van Barren (2016)
comentam que ao se comprometer com algo, a pessoa vai até o fim para ndo parecer
incoerente, ou seja, ao se inscrever na fila de espera, as chances do consumidor
adquirir o curso aumenta em comparagao com aqueles que néo se inscreveram.

Para ajudar a ganhar mais pessoas na fila da espera, Ferreira (2016) afirma
gue é importante a coeréncia pela parte de Gavin também, criando conteludo, aulas
gratuitas, tudo para manter seu compromisso com as pessoas, criando fas e alunos
mais propensos a adquirir 0 Seu curso.

Dos gatilhos utilizados por Gavin, reciprocidade, autoridade, compromisso e
coeréncia estdo presentes. Incentivar o aluno a assumir um compromisso entrando
na lista de espera, mantendo inconscientemente a coeréncia, aumenta a
probabilidade de adquirir o curso quando abrir as vagas.

O lancamento de um e-book gratuito ajuda a manter sua imagem de autoridade,
a reciprocidade fortalece isto, gragas ao conteudo gratuito ofertado sem medo de

esconder seu método de ensino. Por ultimo, uma semana de aulas gratis para o0s
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alunos conhecerem de perto seu método, inconscientemente acabam em divida

gracas ao gatilho da reciprocidade.

Figura 17: Tabela dos gatilhos usados por Gavin Roy.

Postagem Gatithos Exemplo

. . Evanto que onsing of SUNos 3 59 COMUNICA 0Om UM nativo
Postagem 1 Reciprocdade o
Granuto, 0 aluno ird 58 sentir mes confante i Baquirr 0 Crs0
Dook gratuna g o upr e Como LIma sutork f
Postagem 2 Autoridade e reciprocidade E-book gratuia que o apresenta como uma sutondade na
frea, também atvando o gatiho da reciproccade
Aunas que se inscreverem na Ista de espera tem uma

Postagem 3 Campromisso & cosréncia > 3
10NGSNTA A SAMHM Mals Propenscs @ adquinr o cuso

Fonte: Do aluno.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

A presente analise permitiu analisar as estratégias utilizadas por estes
influencers para persuadir seu publico. Desta forma, através dos gatilhos mentais, se
aproxima de seu publico, como uma figura generosa, que quer ajudar o aluno, e
juntamente, reforcar sua imagem como uma autoridade no assunto.

Com Mairo Vergara, foi encontrado a Reciprocidade quando oferece aulas
gratuitas a seus alunos. Ato que ndo passara despercebido, pois inconscientemente
tera um sentimento de divida com o professor, que provavelmente serd retribuido
guando o aluno quiser adquirir um curso de inglés. No proximo, oferece de brinde um
desconto no seu curso como também um curso de espanhol completo, o professor
ativa o gatilho da escassez e novamente da reciprocidade, o aluno entdo seré
pressionado com 0 pouco tempo que resta para tomar sua decisdo, e os brindes
gratuitos auxiliardo para que essa resposta seja positiva ao professor. Na ultima
postagem mais uma vez com reciprocidade, oferecendo uma semana gratuita de
estudos e estimula o compromisso e coeréncia no aluno ao participar de uma semana
de aulas, além disso, recebera gratuitamente um guia completo para continuar seus
estudos e lembrar do professor, para ter uma chance de adquirir o curso no futuro.

Carina Fragozo estimula a novidade em sua primeira postagem, abre uma
nova turma, querendo mostrar aos alunos todas as possibilidades que os aguardam
caso optem pelo seu ensino. Assim como Vergara também realiza um evento gratuito,
onde destaca os beneficios de aprender inglés e como isso poderia afetar a viagem

que o aluno pode um dia entdo fazer. Com a aprovacgao social, ela fecha a analise
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chamando a atenc¢éao do cliente ao destacar o sucesso que ele pode alcancar, também

ao escolher seu ensino.

Nas postagens de Gavin Roy, novamente foi encontrado o gatilho da
reciprocidade, junto com autoridade e compromisso e coeréncia. Oferece também
eventos gratuitos, junto com e-book para mostrar sua autoridade, além de té-lo como
alguém generoso, pois quer o progresso do aluno mesmo que isso nao envolva
dinheiro. No ultimo conteudo analisado, 0 compromisso e coeréncia estdo de maneira
mais sutil, com uma lista de espera que programa inconscientemente o aluno para
aguardar ansiosamente pela sua vaga, conforme Boothman (2012), a conexdo com
esse estado emocional eleva suas chances de adquirir o curso.

Dentre os gatilhos encontrados o da reciprocidade foi o mais abundante,
sendo encontrado em quase todos, ndo surpreendente, pois, além da sua eficacia, é
um dos gatilhos mais simples de serem utilizados, devido a facilidade de produzir um
conteudo, mesmo que simples, e oferecer gratuitamente ao publico. Outro utilizado
mais de uma vez é o compromisso e coeréncia, enquanto os demais (escassez,
autoridade, aprovacao social e novidade) sao utilizados apenas uma vez. No todo,
eles contribuem para a construcdo de uma imagem positiva e profissional dos
professores que vai de encontro ao que Figueiredo (2016) diz, n6s confiamos em
guem € uma autoridade no assunto, mostram resultados que podemos ter com o

produto e os outros falam bem.

5 CONCLUSAO

Ao encerrar esse estudo, podemos perceber que com a evolucdo da
tecnologia permitiu aprofundar a retérica levantada por Aristoteles (2019), indo para
os dias atuais onde foi descoberto os padrdes que o cérebro é mais influenciado e
como é possivel aplicar corretamente nas pecas publicitarias. Os tipos de gatilhos
mentais também foram apresentados, passando pelos principais levantados por
Cialdini (2012) e conhecendo seus métodos de aplicacdo. O uso dos gatilhos mentais
se tornou essencial na construcao de uma estratégia de comunicacao, e ao utilizar as
ferramentas corretas, pode-se aproveitar ao maximo deles, como criar um discurso
vendedor, utilizando imagens e titulos chamativos que colaboram para a

potencializacdo dos mesmos.
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A analise dos trés influencers mostrou que o uso das técnicas de gatilhos
mentais esta presente em todos os conteudos, podendo ser utilizado de diversas
maneiras (como na criagdo de um livro e eventos) para influenciar corretamente seu
publico, fazendo-os inconscientemente enxerga-los com uma imagem positiva, dessa
forma sendo um auxilio para a venda dos seus cursos.

Mairo Vergara, ofereceu aulas gratuitas do seu curso para seus alunos,
trazendo a "divida" que o gatilho da reciprocidade traz. Ofereceu brindes, um desconto
no seu curso como também um curso de espanhol extra, traz a escassez a tona para
uma tomada de decisao rapida do cliente. E langcou uma semana para os alunos se
comprometerem a aprender inglés, com o objetivo de incentivar os alunos a se
comprometerem a aprender inglés. Os gatilhos encontrados foram reciprocidade (seis
vezes), compromisso e coeréncia (duas vezes), e escassez, autoridade, novidade e
aprovacao social apenas uma vez.

Carina Fragozo lancou um post onde traz o elemento da novidade na
abertura de uma nova turma, além de trazer os beneficios que os alunos terdo ao
participar dela. Traz evento gratuito, com o propésito de ajudar as pessoas que
guerem fazer uma viagem, ativando o gatilho da reciprocidade. Por ultimo, ela destaca
o futuro que o aluno pode ter ao se tornar um aluno dela, dessa maneira reforca o
gatilho da aprovacao social em acéao.

Gavin Roy também usou a reciprocidade, lanca um evento gratuito e em
outra postagem traz um e-book gratuito para mostrar sua autoridade no assunto, além
de ativar o gatilho da reciprocidade novamente em conjunto com o da autoridade. E
no seu site, ele incentiva os alunos a se comprometerem a esperar seu curso abrir,

para que eles possam continuar seus estudos com eles.

Figura 18: Gatilhos encontrados.

Influencer Gatilhos

scprocidade (Irés vezes), escasez ez
Maro Vergara Recprocidade (Irés vezes) escase aum.n- e
- COMProMIsSso @ Coarmncia (uma vez)
Vi vez! orocic A
Carina Fragozo Novicade {uma vez). reciprocidade (uma vez)
@ aprovacdo social {(uma vez)
Recprocdade (duas vezes), autonidade (uma vez)

Gavin Roy
8 COMPromisso 8 COenancia (UMma vez)

Fonte: Do aluno.

Conforme a analise feita, podemos responder a pergunta problema deste

estudo: os trés professores analisados apresentaram estratégias semelhantes, com a
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aplicacao da reciprocidade, oferecendo conteddo gratuito através de aulas, eventos,
e-books, além da utilizacdo de outros gatilhos como aprovacéo social, compromisso
e coeréncia, dentre outros.

A realizacdo deste estudo permitiu agregar conhecimento na area da
persuasdo e gatilhos mentais, compreendendo seu uso através da fundamentacao
tedrica, assim se aprofundar mais neles. Na etapa de analise, foi selecionado
conteudos de professores bem-sucedidos na area de inglés, agregando conhecimento

em maneiras eficazes de utilizar na hora de vender seu produto.
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