
25 gatilhos mentais para aplicar na gestão
para varejo e conseguir mais vendas
Evite enfrentar um número baixo de vendas em seu negócio! Saiba como utilizar os

gatilhos mentais como uma forte ferramenta de persuasão e aumento de resultados no
marketing e nas vendas do varejo.

1. Introdução: O que são gatilhos mentais e como afetam o varejo?

2. Gatilhos mentais transformam suas estratégias de marketing e vendas
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3. Conclusão: a aplicação de gatilhos mentais pode melhorar muito suas

estratégias de marketing e vendas no varejo

Introdução: o que são gatilhos mentais
e como afetam o marketing e o varejo?

Com toda certeza você já realizou alguma compra ou alguma ação ao ser influenciado por gatilhos me taisnn

no marketing e nas próprias vendas do varejo e de outros setores. 

Seja na internet ou na rua, vivemos cercados por anúncios e propagandas que contém frases como “últimas

unidades”, “vagas limitadas”, “temos um presente para você, clique aqui!” e muitas outras que mexem com

nosso emocional e nos induzem a tomar escolhas, como efetuar uma compra, por exemplo.

Leia mais: Sistema para Varejo: Como a tecnologia pode ajudar?

Essas propagandas persuasivas procuram gerar convencimento em quem assimila a mensagem e são

chamadas de gatilhos mentais, que também são mapeados pela neurociência e utilizados em ações de

marketing e vendas.

O que são gatilhos mentais?

Nosso cérebro toma cerca de 30.000 decisões diariamente e, por incrível que pareça, a grande maioria delas

são relacionadas e influenciadas pelas emoções. Isso é ocasionado pelo grande fluxo de informações a que

somos submetidos, somos bombardeados por imagens, sons, odores, texturas e muitas outras coisas o tempo

todo.

Dessa maneira, nosso cérebro automatiza a maior parte das decisões para que possamos nos dedicar

naquelas que realmente importam, a fim de evitar um esgotamento mental. Porém, quando essas decisões

importantes também estão em grande quantidade, podemos enfrentar a fadiga de decisão (sintoma

consequente de muito estresse e diversas obrigações em um único dia).

É aí que surgem os gatilhos mentais e sua “magia”, em que mensagens com o apelo correto driblam esse

mecanismo de automatização de decisões, a fim de captar a atenção do interlocutor, como se os anúncios e

os produtos fossem algo imperdível. É assim que os gatilhos mentais atuam como aceleradores e

influenciadores das tomadas de decisão.

Isso faz com que consideremos o que eles nos passam e nos tornamos mais suscetíveis a tomar as decisões

como comprar, inscrever-se em algo, compartilhar, ler mais e muitos outros.

Gatilhos mentais no varejo e no marketing

Os gatilhos mentais são muito conhecidos nas estratégias de marketing, seja em anúncios, em blogs

informativos e até mesmo em e-mails, é difícil de encontrar uma ação de marketing em que a persuasão

pelos gatilhos não seja utilizada.

Porém, esses mesmos gatilhos mentais também podem ser utilizados nas vendas de varejo, afinal, o objetivo

de todo vendedor é convencer! Já que as vendas também são formuladas por ações que procuram persuadir

os clientes a realizar a compra, essa técnica vem muito ao encontro do varejo.

Quando usados de maneira correta, os gatilhos mentais são uma ótima forma de encurtar o processo de

venda ao acelerar a tomada de decisão dos clientes por convencê-los rapidamente de que aquele produto é

necessário para solucionar os problemas e dores do consumidor.

Leia mais: Vantagens e desvantagens da venda consignada

Para que o vendedor atinja seu objetivo, é preciso ter conhecimento e habilidades de persuasão e

negociação, a fim de oferecer a melhor proposta (que não necessita ser a mais barata) e realizar a venda.

Para treinar essas habilidades, dois questionamentos podem ajudar: 

 Como posso facilitar a tomada de decisão e ajudar o cliente a realizar uma boa escolha
para que fique satisfeito?

 Como posso acelerar o processo para que o cliente feche o negócio rapidamente?

Entender e aplicar os mecanismos de gatilhos mentais nas vendas de varejo por meio de táticas e

abordagens pode fazer uma diferença enorme e melhorar os resultados de sua empresa, como o aumento de

vendas tanto de produtos como de serviços.

Pensando nisso, reunimos neste eBook os principais gatilhos utilizados para que você possa aplicá-los e

aumentar principalmente suas vendas no varejo, além de outras informações, como:

 Quais são os principais gatilhos mentais

 Como são utilizados tanto no marketing quanto nas vendas

Gatilhos mentais transformam suas
estratégias de marketing e vendas

Marketing e as vendas focam no comportamento do consumidor. Em primeiro momento, é importante

entender o que leva as pessoas a comprarem tais produtos e como funciona o processo de decisão.

O conhecimento e as habilidades de persuasão necessárias também devem estar afiadas para que uma

estratégia dê certo. Além disso, é importante frisar que gatilhos mentais não são baseados na manipulação e

em enganar o cliente, mas sim persuadi-lo a fazer a escolha certa.

É fundamental utilizar essas técnicas com ética e responsabilidade. Deve-se proporcionar uma experiência

positiva aos clientes, sem relacionar sua marca com sentimentos ruins, de maneira que você consiga:

 Aproximar sua marca dos clientes

 Otimizar estratégias

 Fechar vendas mais rapidamente

Agora, aproveite e conheça os melhores e mais utilizados gatilhos mentais para vendas de varejo e marketing

para atingir melhores resultados.

Aproveite o prazer x dor

O primeiro gatilho apresentado também serve como embasamento para outros. Está na natureza do ser

humano evitar a dor e procurar pelo prazer para enfrentar a vida. 

São variadas as sensações de prazer que afetam a mente do ser humano, quando como somos

recompensados por alguma coisa, elogiados, amados, ou simplesmente recebemos alguma vantagem sobre

algo. 

Dessa forma, tomamos decisões conscientes e inconscientes para alcançar esse prazer e evitar a dor em

nossas vidas, ou ainda, procuramos solucionar e resolver nossas dores para sentir o prazer desses desafios de

superação.

Esse gatilho mental é constantemente utilizado em estratégias de marketing para mostrar como uma solução

ou produto vai transformar a vida das pessoas. Para atingir esse objetivo, o primeiro passo é entender seus

clientes e suas dores, o que dá satisfação para eles e como o que você está anunciando ou vendendo vai

levar a vida do consumidor de um lugar para outro. 

Para utilizar esse gatilho tanto no marketing quanto nas vendas de varejo, procure:

Apresentar as soluções que seu serviço ou produto oferece;

Falar com empatia e mostre compreender as dores de seu cliente;

Mostrar que seu produto também é a solução para essas dores;

Relacionar o produto a algo prazeroso.

Passe confiança

A confiança é a base de todos os relacionamentos humanos. Se um cliente não confia em você, é muito

provável que ele não se aproxime, não exponha suas dores e até mesmo pare de frequentar sua empresa.

É por conta disso que esse é um dos principais gatilhos para as vendas, principalmente por ser necessário que

o vendedor crie uma relação com o cliente para efetuar o negócio. 

Os consumidores precisam confiar que o produto que está sendo vendido vai ser entregue corretamente, vai

atender as expectativas dos clientes e não frustrá-los. As pessoas tendem a manter distância das coisas que

não confiam, então esse gatilho se torna essencial.

Para colocar esse gatilho mental em suas estratégias de venda e marketing, é necessário:

Ser verdadeiro com o cliente;

Evitar pegadinhas ou promoções mal explicadas;

Ter transparência em todo o processo.

Crie amor e conexão em sua marca

Amor e conexão são fortes sentimentos humanos que se encontram em nossas necessidades mais básicas. O

sentimento de amar e ser amado é capaz de transformar muitas pessoas.

O amor é um sentimento variado que pode ser dirigido a muitas coisas, como outras pessoas, animais,

objetos, situações e até mesmo à marcas. Porém, o amor entre uma marca e um cliente não é do dia para a

noite. Esse gatilho é a construção desse sentimento afetivo ao longo do tempo, pela maneira em que sua

marca demonstra sua personalidade em ações de marketing e durante o atendimento e as vendas.

Campanhas como as da Apple são um forte exemplo de como uma marca pode obter uma legião de fãs e

defensores. Mas, isso só foi possível após um longo tempo e com ações focadas em conseguir essa afeição.

Para isso, você deve sempre ter essas dicas em mente:

Faça com que sua marca seja lembrada pela conexão com as pessoas;

Incentive a avaliação de seus consumidores e responda-os dando soluções aos problemas

citados e agradecendo aos elogios.

Trate seus clientes com significância

Todos gostamos de nos sentir significantes para alguém. Ao sermos ouvidos, percebidos e valorizados, nos

sentimos especiais, únicos e importantes. 

É justamente esse o foco desse gatilho mental que costuma ser ativado no universo de marketing e vendas

quando as empresas tratam seus clientes como o que seres humanos realmente são: únicos.

A personalização de produtos e serviços é uma ótima maneira de se aplicar esse gatilho, pois mostra como

aquilo foi feito e preparado especificamente para ele, mostrando que o consumidor não é apenas mais um na

lista de contatos para receber ofertas, mas tem nome, gostos, problemas e uma personalidade única.

Para aplicar esse gatilho algumas dicas podem te ajudar:

Faça brindes personalizados para seus clientes  

Ofereça produtos únicos 

Saiba quem é seu cliente e quais seus gostos

De um sentido de urgência

O gatilho de urgência faz com que a pessoa desperte a sensação de que algo está acabando, na maioria das

vezes o tempo para realizar uma determinada ação. Isso faz com que os clientes tomem suas decisões mais

rapidamente.

Frequentemente ouvimos ou lemos em anúncios as frases “corra para não perder a promoção, somente no

dia xx/xx/xxxx” ou “apenas até amanhã!” . Isso determina um tempo específico em que os consumidores

podem comprar um produto ou serviço por aquele determinado valor. 

Saiba mais: Semana Black Friday: como aproveitar 100% dela no varejo?

Esse gatilho é muito interligado a impulsos de compra, nos quais o cliente tende a comprar no mesmo minuto

para não perder a oferta e ainda reduz a quantidade de desistências de compra. 

Para construir campanhas efetivas de marketing e vendas com gatilho de urgência, procure:

Criar ofertas com data de início e fim;

Ser verdadeiro ao delimitar o tempo das promoções;

Procurar dar um motivo para esse tempo ter limite;

Utilizar frases persuasivas como “somente hoje” e “por tempo limitado”.

Utilize a escassez

O gatilho da escassez, assim como o de urgência, está relacionado a ofertas e promoções limitadas. Porém,

aqui ao invés de limitar o tempo dessas ações, são ofertadas uma determinada quantidade de produtos.

Assim, quando as pessoas percebem que determinado produto está acabando, elas correm para comprá-lo. 

Isso está fortemente relacionado ao nosso instinto de sobrevivência: “preciso adquirir isso antes que acabe!”.

Esse gatilho é constantemente aplicado em campanhas com frases persuasivas como “somente enquanto

durar os estoques”, “vagas limitadas” ou ainda “desconto apenas para os 20 primeiros compradores”. Assim,

com a escassez desse benefício é preciso aproveitar logo.

Assim como na urgência, a escassez também acelera o processo de compras no varejo e pode aumentar

muito o lucro de sua empresa.

Para conseguir aproveitar esse gatilho, siga essas dicas:

Limite suas ofertas a uma determinada quantidade de pessoas;

Utiliza frases de persuasão como “está acabando”, “só mais X itens”, etc;

Mostre que a procura pelo produto também é alta.

Crie novidades

Novidades podem ser ruins quanto boas. Mas, elas costumam levar sempre esperança de que vão

transformar nossa vida para o melhor.

Tanto no marketing quanto nas vendas, o anúncio de novidades costuma gerar bastante barulho entre os

clientes, principalmente gerando engajamento nas redes sociais.

Pequenas adaptações em produtos também podem chamar essa atenção de algo novo, como mudar o

visual, atribuir novas funções, etc. 

É sempre empolgante fazer parte de algo novo ou ainda ganhar algo novo e melhorado. 

Para gerar essa sensação de prazer em seus consumidores, siga essas dicas:

Procure sempre melhorar seu produto ou serviço;

Explore o pensamento de que tudo que é novo é melhor para influenciar na compra;

Invista em pesquisas de satisfação para ver o que falta em seu produto e serviço e o que

pode ser otimizado.

Leve exclusividade para seu produto

A exclusividade está altamente ligada ao lado egoísta do consumidor. Ao deter algo exclusivo, ou ter acesso a

informações, produtos e serviços que mais ninguém ou poucos podem ter, o ser humano tende a dar aquela

empinada no nariz. 

Um dos exemplos do uso de exclusividade é no marketing de luxo, que cria o efeito esnobe, ou seja, o desejo

por certos bens que não são aqueles consumidos pela população em geral e geralmente possuem alto poder

aquisitivo.

Porém, estratégias de exclusividade não estão presentes apenas no marketing de luxo e com produtos caros.

Esse gatilho mental pode ser aplicado em muitas campanhas desde que desperte a sensação de privilégio

no consumidor, por ter acesso a algo que o restante não tem, o perfeito massageador de ego.

Saiba mais: Marketing Digital para pequenas empresas

Para você formular uma boa estratégia de marketing com esse gatilho, veja as dicas a seguir:

Dê a sensação que seu cliente é importante e valorizado;

Crie sua estratégia pensando no modelo de seu negócio e no tipo de público que atende;

Ofereça alguma vantagem que seja facilmente percebida pelo cliente.

Utilize da prova social

Como somos seres sociais, o gatilho da prova social também pode ser aproveitado no marketing e vendas.

Vivemos em grupos e queremos fazer parte deles, portanto, tomamos decisões levando em consideração a

opinião de outros e as suas expectativas sobre nós.

Um exemplo forte disso é o mundo da moda, em que quando alguma peça passa a ser usada em com certa

frequência, somos influenciados indiretamente a também querer vesti-la. Mas, além da moda, também

existem outras maneiras de se utilizar o gatilho mental da prova social em estratégias de varejo.

É muito importante mostrar em suas campanhas de marketing que as pessoas confiam em sua marca,

incluindo depoimentos, estudos de caso que apresentem o sucesso que o cliente teve ao consumir de sua

empresa. 

Além disso, nas vendas, informe seu público quais os serviços e produtos mais vendidos e o motivo de serem

tão adorados pelos clientes. 

Saiba mais: Como ter uma cultura de vendas para alavancar o seu negócio 

Para que você utilize esse gatilho mental com sucesso, siga nossas dicas:

Incentive seu público a opinar e avaliar constantemente seus produtos e serviços;

Torne os feedbacks de sua empresa uma prática no pós-venda; 

Transforme comentários e feedbacks positivos em provas sociais, principalmente para

as redes sociais de sua empresa;

Não deixe de lado comentários negativos, tente sempre resolver os problemas e

garantir a satisfação de seus clientes.

Carregue autoridade

Esse gatilho mental utiliza do princípio de que oferecemos mais confiança em quem é reconhecido por ser

autoridade em um determinado grupo. Porém, essa autoridade deve ser conquistada, você deve mostrar

que domina o assunto e a área em que sua empresa está situada.

Uma das principais estratégias de marketing nesse gatilho mental é mostrar que sua empresa tem domínio e

autoridade por meio de um blog de conteúdo. É por meio dele que você publica textos informativos que

mostram que dentro de sua empresa só tem especialistas. 

Já para as vendas de varejo, o gatilho mental de autoridade é mais do que o necessário, principalmente

porque os consumidores não comprarão um produto ou serviço de alguém que não entende nada da área.

Por conta disso, o gatilho mental de autoridade deve ser um dever dos vendedores. 

Segue mais dicas para aplicar o gatilho de autoridade em sua empresa:

Disponibilize conteúdos informativos gratuitos como eBooks, artigos, páginas de venda

com detalhes e características importantes do produto ou serviço;

Considere usar imagens suas e de seus colaboradores realizando palestras, webinars,

cursos e outras situações que demonstrem que sua empresa tem conhecimento na

área e é especialista no assunto;

Mostre humildade ao não saber de algo. Quando não tiver as informações requisitadas

sobre algo, indique pessoas capacitadas ou cite referências que também são

autoridade na área.

Instigue com antecipação

O estado de antecipação é descrito por Gretchen Rubin, bestseller e autora do Happiness Project,  como um

dos estágios para ser feliz. O fato de ter algo para esperar, já leva um pouco de felicidade para a vida, muito

antes do evento em si acontecer.

O gatilho de antecipação não é nada mais do que instigar o público sobre o que vem por aí. Porém, as marcas

devem criar uma expectativa ainda maior em seus clientes para que eles queiram fazer parte de um

determinado cenário futuro. 

Quando anuncia-se algo que está para ser lançado no mercado, deve-se dar o máximo de informações

possíveis sobre o produto ou serviço, incluindo suas funcionalidades e particularidades, focando nas dores de

seus clientes.

Para aplicar o gatilho de antecipação em suas campanhas de marketing e comércio, separamos algumas

dicas: 

Faça campanhas antes do lançamento de produtos;

Solte informações ou dicas sobre o produto antes do lançamento;

Utilize vídeos do produto ou serviço que será lançado para instigar seus consumidores.

Aproveite a reciprocidade

Como o próprio nome já diz, o gatilho de reciprocidade baseia-se no fato de que o ser humano gosta de

retribuir quando recebe algo. Ou seja, “gentileza gera gentileza”.

Sendo assim, ao querer uma ação de seu potencial cliente, tente oferecer algo em troca disso, como um

benefício de valor. Dessa maneira, ele tende a sentir o compromisso da reciprocidade e se dispõe a se

aproximar de sua marca.

O gatilho de reciprocidade permite ainda alavancar suas vendas sem que você ofereça diretamente o

produto em si, com estratégias focadas em:

 Overdelivery (comprar um produto e receber um brinde junto);

 Amostras grátis.

Já no marketing, a reciprocidade é mais utilizada no Inbound Marketing, principalmente ao oferecer materiais

gratuitos (como eBooks) em troca dos dados dos clientes em potencial. 

Também não podemos esquecer do poder das redes sociais. Caixinhas de pergunta no Instagram, por

exemplo, são uma ótima maneira de ativar o gatilho e ainda engajar com seu público.

Para que você aplique com mais acerto o gatilho mental de reciprocidade no seu comércio de varejo, siga

essas dicas:

Forneça algo exclusivo e crie um sentimento de dívida;

Seja gentil;

Participe de campanhas sociais;

Colabore para um mundo melhor.

Tenha inimigos em comum

Uma maneira antiga de fortalecer um grupo e unir as pessoas é ter um inimigo em comum. Isso pode ser visto

em guerras ao longo da história, por exemplo, em que mais de uma nação se une para derrotar um inimigo

em comum. 

Já na área varejista, as empresas têm a oportunidade perfeita de encontrar um inimigo em comum com seus

consumidores. Principalmente pois, ao unir forças, além de enfrentar o inimigo que está atrapalhando, você

conquista seus clientes.

Um exemplo forte disso no varejo é para as empresas que atendem um determinado público que costuma

parcelar suas compras, para essas pessoas os juros com certeza são inimigos. Sendo assim, estratégias e

campanhas como “parcelado em 10x sem juros” ou ainda “não deixe que os juros te impeçam de ser feliz”,

podem ser eficientes.

Para pensar em uma estratégia comercial e de marketing sobre os inimigos em comum com seus

consumidores, leve em conta essas dicas:

Chame a atenção de seus clientes;

Faça com que eles se conectem rapidamente com sua mensagem;

Entenda as dores de seus consumidores e descubra quais inimigos vocês têm em comum.

Use a humanização

Seja no marketing ou nas vendas, as empresas precisam pensar que estão se comunicando e se

relacionando com seres humanos, e, portanto, precisam agir como tal. 

O gatilho mental da humanização procura apresentar sua marca de maneira amigável e humana, não

necessariamente criando pessoas virtuais como a Lu da Magazine Luiza, mas expondo sentimentos que

causam identificação em seu público. 

Com essa estratégia, você consegue estreitar seus laços com os clientes e criar relações baseadas no amor e

na afetividade.

Para aplicar esse gatilho mental em suas vendas e campanhas de marketing, siga nossas dicas:

Pratique a empatia do atendimento ao pós-venda;

Seja transparente e somente ofereça ao seu cliente aquilo que você gostaria de estar recebendo;

Tenha cuidado e carinho como palavras-chave em suas estratégias.

Utilize a aversão à perda

Seres humanos tendem a dar mais importância às coisas negativas da vida, como em dar mais atenção às

perdas do que aos ganhos e às derrotas ao invés das vitórias.  Isso é definido pela psicologia como aversão à

perda.

Percebemos isso em qualquer decisão importante que tomamos ao longo da vida, como mudar de emprego,

fazer um financiamento, etc. Dessa maneira, o ser humano tenta de tudo para não fazer escolhas que levam a

perda. 

Esse gatilho mental pode ser explorado por meio de situações que evidenciam as perdas que seus clientes

terão ao não adquirir determinado produto ou serviço, ou ainda, as consequências que podem enfrentar por

isso. 

Por exemplo, para empresas que oferecem um determinado produto de limpeza, mostrar como a falta dele vai

afetar a vida do consumidor. Seja pela presença de bactérias, limpeza mal feita, etc.

Para aplicar em sua empresa o gatilho mental de aversão à perda, siga nossas dicas:

Utilize esse gatilho junto de outros que podem aumentar o impacto como o de

urgência e escassez;

Evidencie as perdas que os consumidores terão ao não adquirirem seus produtos.

Conecte pessoas com o Storytelling

Histórias emocionam, conectam, provocam reações e compartilham sentimentos. Por conta disso, nada

melhor do que usar delas em suas ações de marketing e vendas no varejo para convencer seu cliente.

Entre as abordagens utilizadas pelo marketing, o Storytelling conta uma história ao cliente que mostra sua

jornada, iniciando pela descoberta de um problema ou dor do consumidor, até tudo isso ser solucionado pelo

produto ou serviço oferecido, sem deixar os obstáculos que todo herói enfrenta para atingir seus objetivos. 

O Storytelling também pode ser utilizado no varejo como argumento para que o cliente realize uma compra,

na apresentação do produto ou ainda para contornar objeções.

Para criar um Storytelling bem definido, é fundamental desenvolver uma história que toque o coração de seus

clientes. Para isso, você deve compreender os 4 elementos do Storytelling:

Mensagem: uma mensagem central bem definida em torno de 6 a 10 palavras;

Contexto: o contexto fornece a estrutura do Storytelling, seja o interno (cenário, atmosfera,

humor e características) quanto externo (a forma que a história será recebida);

Personagem: levando em consideração a situação em que essa história será contada, o

cliente deve se reconhecer como o personagem principal, que será alguém que enfrenta

as mesmas dores e problemas.

Conflito: seu personagem deve enfrentar riscos identificáveis durante a história e

principalmente alguma possibilidade de perda.

Porém, como esse é um dos gatilhos mentais mais difíceis de se aplicar, é importante procurar referências e se

aprofundar no assunto para aplicá-lo em suas estratégias de marketing e vendas, porém, algumas dicas

podem te ajudar:

Apresente um propósito

O gatilho mental de propósito revela que as pessoas não se atraem pelo o que você faz, mas sim por qual

motivo você o faz. Sendo assim, o propósito de algo é o que conecta os seres humanos.

Ter seu propósito definido ajuda a humanizar sua marca e criar uma identificação com seu público,

permitindo que clientes se conectem com empresas que têm valores parecidos com os seus.

Um forte exemplo disso é na venda de brinquedos infantis, em que muitos são desenvolvidos com um

propósito específico, como melhorar a coordenação motora fina das crianças.

Para implementar isso nas vendas de varejo e no marketing, algumas dicas podem te ajudar:

Procure saber na ponta da língua os propósitos de seus produtos e serviços;

Tenha propósitos relevantes que permita seu público a se conectar com suas

causas;

Evite o erro do chamado marketing verde, que é quando uma empresa se diz amiga

do meio ambiente (propósito) mas isso não é realmente verdade.

Tenha boas referências

Grande parte de nossas escolhas são influenciadas por referências, como também é o caso do gatilho mental

de aprovação social, além de experiências passadas e outros fatores externos.

Porém, especificamente em marketing e vendas, esse gatilho procura referenciar um produto ou serviço

principalmente pela comparação, seja com os oferecidos pelo concorrente ou ainda as diferenças

encontradas dentro de sua própria empresa.

Um exemplo disso seria a técnica de percepção de preço justo, que consiste em posicionar seu produto

principal ao lado de outros produtos semelhantes com diferentes preços. 

Outros exemplos focados nas vendas de varejo são:

 Divulgar o preço anterior do produto;

 Explicitar a porcentagem de desconto que está sendo ofertada.

Para aplicar esse gatilho mental em sua empresa, siga algumas dicas:

Seja transparente;

Apresente uma opção desvantajosa e depois uma que será uma melhor escolha;

Mostre o preço original e depois o preço com desconto ao cliente.

Facilite a escolha

Dentro dos gatilhos mentais para marketing e vendas também temos o de escolha, que baseia-se

principalmente no paradoxo de escolha. Isso carrega a ansiedade no cliente diante de variadas opções e o

leva a desistir da compra por não saber escolher o que levar.

Para evitar isso, seu foco deve ser em facilitar o processo de escolha do cliente. Faixas de preço, tamanhos,

gênero e marca são alguns dos exemplos de filtros que sua empresa pode oferecer, tanto em seu e-

commerce quanto em sua loja física para que o cliente escolha com mais facilidade.

Usar filtros de automação para sugerir produtos de acordo com o perfil do consumidor também pode ajudar.

Para facilitar a escolha de seus clientes, separamos algumas dicas para te ajudar:

Levante informações para conhecer as necessidades e gostos do cliente que você

está atendendo;

Apresente características e benefícios do produto;

Mostre que você está ali para ajudar e utilize de outros gatilhos mentais para ajudar na

escolha, como o de prova social e autoridade.

Prefira a simplicidade

As pessoas tendem a se afastar daquilo que não conseguem compreender com facilidade. Isso ocorre pois o

esforço de compreensão também nos tira muita energia, o que leva as pessoas a evitarem esse tipo de

situação. 

Para evitar esse estranhamento, o gatilho mental de simplicidade procura simplificar os processos de compra

sempre que possível para reter o cliente até que ele finalize a aquisição.

A falta de organização também pode deixar tudo muito confuso e incompreensível, o que pode irritar o cliente.

Quando vemos algo que não entendemos, deixamos para trás.

Então, dentro de sua empresa, seja no marketing ou nas vendas de varejo, procure:

Simplificar, reduzir e organizar os processos para garantir a compreensão do público;

Utilizar principalmente de “passo a passo” para ajudar seus clientes em processos

mais difíceis e que exigem uma maior burocracia;

Incluir políticas de acessibilidade em sua empresa para facilitar também o acesso a

pessoas que possuem alguma dificuldade, seja por idade, gestação, etc.

Apresente os benefícios

Como você já sabe, o cliente nunca compra o produto em si, mas algo além, como no gatilho mental de

propósito. O benefício de adquirir um produto ou serviço também é outro fator importante para a escolha do

cliente.

Por conta disso, é importante evidenciar os benefícios que seu consumidor procura comprar, já que ele não

procura adquirir o produto, mas as vantagens que o produto leva para sua vida.

Sendo assim, procure em suas estratégias de marketing e vendas no varejo:

Mostrar como as soluções vão melhorar a vida das pessoas;

Fazer o cliente perceber o prazer que vai sentir ao usar o produto;

Oferecer benefícios além dos do produto (descontos especiais,

programa de fidelidade, brindes exclusivos, etc.). 

Saiba mais: Como fidelizar clientes no varejo?

Construa uma comunidade

Da mesma forma que no gatilho mental de aprovação social, é levado em consideração a capacidade de

socialização do ser humano, na construção de uma comunidade para sua marca também. 

Como você já sabe, os seres humanos são sociais, precisam de contato para viver, se agrupar, pertencer a

grupos, ter amizades, compartilhar vivências, etc. Por conta disso, as comunidades que frequentamos estão

fortemente ligadas à nossa identidade como indivíduos.

Sendo assim, o gatilho da comunidade faz as pessoas se sentirem pertencentes a um determinado grupo,

conectadas pelos valores em comum compartilhados com os outros integrantes. Dessa maneira elas se

sentem acolhidas, envolvidas e são motivadas a contribuir e participar.

Para que você possa aplicar esse gatilho mental em suas estratégias de marketing e vendas de varejo,

procure:

Definir uma comunidade em sua empresa pelos valores compartilhados com seu

público ou pelas vantagens em adquirir seus produtos;

Crie um vocabulário que se aproxime de seus clientes;

Estabeleça princípios em seu negócio;

Crie cerimônias (rituais regulares que sua comunidade possa acompanhar).

Comprometa-se com a coerência

A sociedade atual coloca muito valor na coerência para confiar em marcas e produtos. A concordância entre

o que falamos e fazemos é um sinal positivo de confiabilidade e maturidade. 

Por conta disso, para conseguir a tão sonhada aprovação social, suas estratégias tanto de marketing quanto

de vendas em varejo devem ser focadas em realizar aquilo que foi falado.

Para utilizar esse gatilho mental em vendas de varejo, o vendedor deve estar atento aos detalhes da conversa

com o consumidor. Mostrar que você está prestando atenção e se importando com seu cliente ao oferecer

algo que realmente vai solucionar os problemas citados, transpassa muita coerência e confiança.

Além disso, para que você tenha sucesso com esse gatilho mental, procure:

Defenda uma ideia ou uma causa e mantenha-se firme em sua escolha;

Tenha cumplicidade com o cliente para que ele também possa se sentir

representado.

Crie polêmicas

Normalmente as pessoas adoram ouvir um boato novo. As polêmicas mobilizam a sociedade, em primeiro

momento para saber o que aconteceu, e depois para tomar um lado para defender.

Por conta disso, muitas marcas geram controvérsias como gatilhos mentais. Um exemplo disso seria a

propaganda do Burger King da Finlândia, que colocou o mascote do BK beijando o mascote do McDonald ‘s

em sua campanha “Love Conquers All” no mês do orgulho.  Dessa forma conseguem levar defensores para

seu lado, reforçar a conexão com seus consumidores e ainda fazer uma divulgação boca a boca da marca.

Porém, é importante lembrar que polêmicas pesadas, que envolvem qualquer tipo de preconceito,

descriminação ou ódio dirigido a um determinado grupo de pessoas, não vai fazer bem para sua empresa.

Portanto, também é importante ter limites. 

Para utilizar esse gatilho com consciência em sua empresa, dê uma olhada nessas dicas: 

Cuide para não passar do ponto e acabar ganhando processos no lugar de

novos clientes;

Crie polêmicas com humor, sutis e sem ofensas.

Instigue a curiosidade

Um dos gatilhos mentais mais motivadores é a curiosidade, responsável pela tecnologia estar tão avançada

em nosso mundo moderno. Ela instiga a criarmos, a querermos algo e muito mais.

A curiosidade surge no buraco entre o que sabemos e o que queremos saber. Por conta disso, buscamos

novas informações para saciarmos essa vontade que nos aflige de saber mais.

Sendo assim, instigue a curiosidade em seus clientes. No marketing isso pode ser explorado em títulos e textos

que motivem seus clientes a saber mais.

Já no varejo, instigar a curiosidade de um produto e manter um suspense sobre algo também pode ajudar,

mas cuidado para não estressar o cliente.

Para efetuar suas campanhas de marketing e aumentar suas vendas no varejo, procure:

Utilizar esse gatilho junto de outros para aumentar sua efetividade, como o de

exclusividade e polêmica;

Fazer charadas sobre os produtos, criar teasers em vídeos ou propagandas

misteriosas.

Conclusão: a aplicação de gatilhos mentais pode melhorar
muito suas estratégias de marketing e vendas no varejo

Utilizar da aplicação de gatilhos mentais, tanto em suas campanhas de marketing quanto em suas

abordagens aos clientes no processo de vendas, pode potencializar o lucro de seu negócio!

Saiba mais: Indicadores de desempenho para empresas do varejo | Limber

Porém, é essencial não manipular seu cliente e ter transparência a todo momento. O consumidor não deve ser

enganado, mas convencido.

Quer saber como aumentar ainda mais suas vendas de varejo e melhorar suas campanhas de marketing?

Continue seu aprendizado no blog da Limber.
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