Armas da Persuasao - Como Utilizar as
na Venda de Protecao Veicular

A persuasao € uma ferramenta poderosa para ajudar clientes a tomarem decisées
informadas. No setor de protegao veicular, onde a concorréncia € alta e a confianca é
essencial, utilizar os principios da persuasao pode aumentar significativamente as taxas de
conversdao.Como aplicar os seis principios de Robert Cialdini no seu atendimento.

1. Reciprocidade — Ofereca Valor Antes de Pedir Algo
& Principio: As pessoas tendem a retribuir favores ou beneficios recebidos.
{74 Como aplicar na venda de protecao veicular?

e Comece oferecendo uma consultoria gratuita, esclarecendo duvidas 1e ajudando o
cliente a entender as diferengas entre sequro e protecao veicular.

e Ofereca uma analise personalizada do perfil do cliente para mostrar qual o plano
mais vantajoso.

<~ Exemplo de abordagem:

"Antes de falarmos sobre valores, quero te passar algumas informagbes importantes sobre
protecdo veicular e como vocé pode economizar sem abrir mdo da segurancga. Muitas
pessoas ndo sabem disso e acabam pagando mais do que precisam.”

2. Compromisso e Coeréncia — Faca o Cliente Dar
Pequenos Passos

& Principio: As pessoas tendem a agir de forma consistente com compromissos anteriores.
74 Como aplicar?

e Faca perguntas que levem o cliente a concordar com pequenos pontos antes da
oferta.

e Incentive o cliente a se imaginar protegido antes de tomar a decisao final.



e Peca informacdes basicas (como modelo do carro e uso diario) antes de falar sobre
valores.

<~ Exemplo de abordagem:
"Vocé concorda que imprevistos acontecem e que estar protegido evita grandes prejuizos?
Entéo faz sentido a gente avaliar a melhor opgéo para vocé, certo?"

3. Prova Social — Mostre que Outros Ja Confiaram na
Protecao Veicular

& Principio: As pessoas tomam decisées com base no que outros fizeram.
"4 Como aplicar?
e Apresente depoimentos de clientes satisfeitos.
e Cite numeros: “Mais de 10 mil motoristas ja estao protegidos conosco.”
e Use exemplos de clientes com perfis semelhantes ao do prospect.
<~ Exemplo de abordagem:
"Semana passada, um cliente aqui da cidade teve o carro roubado e recebeu o valor da

indenizacdo em poucos dias. Ele ficou super satisfeito! Esse tipo de tranquilidade é o que
buscamos oferecer.”

4. Autoridade — Mostre Credibilidade e Especializacao

& Principio: As pessoas confiam em especialistas e fontes confiaveis.
(74 Como aplicar?

e Mostre seu conhecimento sobre protegéo veicular e seguranga automotiva.
e Use certificagdes, parcerias ou experiéncia para reforgar credibilidade.

e Demonstre dominio ao responder duvidas e explicar os beneficios do servigo.

<~ Exemplo de abordagem:
"Trabalho com protec¢ao veicular ha anos e acompanho de perto a diferenca que faz para



0s motoristas. Sei exatamente como funciona a indenizagdo e posso te explicar tudo de
forma clara.”

5. Afeicao — Construa um Relacionamento Antes de
Vender

& Principio: As pessoas preferem comprar de quem gostam e confiam.
(74 Como aplicar?
e Conecte-se com o cliente, mostrando empatia e interesse genuino.
e Use um tom amigavel e compartilhe experiéncias pessoais.
e Chame o cliente pelo nome e adapte a conversa ao estilo dele.
<~ Exemplo de abordagem:

"Eu também ja passei por essa duvida antes de contratar minha protecdo veicular. Sei
como é importante ter seguranga sem pagar um absurdo."

6. Escassez — Reforce a Urgéncia da Decisao

& Principio: As pessoas valorizam mais aquilo que é limitado ou exclusivo.
(74 Como aplicar?

e Destaque promogdes e condi¢des especiais com prazo limitado.

e Mostre que deixar para depois pode significar ficar desprotegido.

e Use frases como “Ultimas vagas” ou “condicao valida até hoje”.
<~ Exemplo de abordagem:

"Estamos com uma promog¢ao especial para novas adesbes que termina amanha. Se
fecharmos hoje, vocé ainda garante um desconto extra no primeiro més."

Conclusio: A Persuasio Como Ferramenta Etica



A persuasao nao se trata de manipular o cliente, mas de ajuda-lo a tomar uma decisao
consciente e vantajosa para ele. Usando essas técnicas, vocé aumenta suas chances de
conversao enquanto constrdi relacionamentos de confianga e credibilidade.
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