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Tehnici de Convingere

un articol de Eduard Ieoveanu

Comunicarea are nevoie de persuasiune. In relatiile cu prietenii sau familia, in relatiile de afaceri, in
relatiile dintre colegi, parteneri, investitori, distribuitori, centri de influenta si informare, cu totii
folosim comunicarea persuasiva.

Am fost la un curs, recent, sustinut de un trainer din State. Extrem de experimentat, foarte bun atat
la nivel de concepte sau corelare a conceptelor, si mai ales la nivel de pragmatism si capacitate de
intelegere a afacerilor si clientilor in cadrul comunicarii prezente. Si a spus un lucru foarte clar:
”Social-media este viitorul in comunicarea de afaceri. Nu stiu daca pentru 1 an sau pentru 5 ani.
Ideea este ca cei care stiu sd foloseasca Facebook sau alte instrumente de social-media si stiu sa
atraga clientii actuali si viitori, aceia se dezvolta”.

Cuvintele pe care le-am marcat eu in aceste fraze au fost ”social-media este viitorul” si “’sa atragi
clientii”. Viitorul este al consultantilor, directorilor si oamenilor de afaceri care cunosc TEHNICI
DE PERSUASIUNE in SOCIAL MEDIA. Dar de ce?

Am primit acest raspuns la un alt curs, al unui trainer de aceastd datd roman. Trainer matur,
experimentat si In domeniul consultantei de marketing, comunicare si vanzari. El a spus simplu:
“indiferent ca vrei sa-ti seduci clientii sau vrei sa-i inspiri si castigi pe termen lung, comunicarea are
nevoie de PROVOCARE. Este important sa fii creativ pentru a genera o mare atractie, pentru a
genera lead-uri si mai multi clienti multumiti.”. Iata de ce viitorul este al celor care cunosc tehnicile
de persuasiune.

Provocarea de a castiga atentia si interesul clientilor este si simpla si usoara. Avem nevoie doar de
cateva tehnici si de putind creativitate. Iar un cumul de tehnici pentru a atrage clientii prin social-
media este specializarea noastrd, a oamenilor de marketing, comunicare si vanzari.

In comunicarea de afaceri, pasii urmati sunt simpli:
1. Atrage atentia

Starneste interesul

Creeaza impact (decizia de cumparare)

Castiga clientul (actiunea) si creste veniturile

Loializeaza

nhwn

Cele mai bune si provocatoare tehnici de persuasiune in comunicare acopera nevoile de marketing
pentru primele 3 puncte: atentia, interesul si impactul. Si impreund cu vanzarile genereaza forta
pentru castigarea clientilor si loializarea lor.

Tehnici de persuasiune
Tehnica Piciorul in usa (Freedman si Fraser), dezvoltata pe principiul acordurilor partiale, din

psihologie, este o tehnicd foarte eficientd pentru dezvoltarea relatiilor cu clientii, obtinerea si
cresterea angajamentului. Cu toate ca foloseste elemente care tin si de principiul Contrastului, este
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mai degraba o tehnicad dezvoltata pe Principiul Angajamentului.

Tehnica Bandwagon. O tehnica simpla si des folositd pentru a demonstra clientilor ca cele mai
bune optiuni sunt transparente, pentru a creste increderea in decizia luata, pentru a inlatura orice
temeri privind decizia de cumparare si optiunea, precum si pentru a castiga conformismul clientilor.

Tehnica Empowerment. O tehnica a liderilor si care a inspirat oamenii de marketing foarte buni.
Comunicarea, mai ales in social-media, se bazeaza pe astfel de secrete si conexiuni emotionale.
Ceea ce Tmi place mie cel mai mult la oamenii de marketing, comunicare sau vanzari este cd sunt de
departe cei mai open-minded dintre profesionistii din orice fel de companie. Ceea ce este normal,
avand 1n vedere cd ei se ocupa cel mai mult de viziunea companiei, de construirea relatiilor cu piata
si de dezvoltare. Trebuie sa respectdm oamenii de marketing, comunicare si vanzari pentru
eforturile intelectuale foarte mari pe care le fac si straduinta de a perfectiona perceptiile si modul de
lucru al echipelor. Acesta a fost un exemplu de Empowerment. Tehnica ce foloseste principiile
Asteptarii + Seductiei + Reciprocitatii. Principiul reciprocitatii a fost studiat de Freedman (1967 —
provocarea sentimentului de vinovatie), Regan (1971, un serviciu primit este recompensat in multe
cazuri oferind un serviciu mai mare) si Cialdini (1983).

Tehnica Valoare si Valorizare. Este o tehnicd eficienta in social-media, atit pentru a atrage si starni
interesul clientilor, si mai ales pentru a loializa si rostogoli performanta (atrage recomandari).
Aceasta tehnicad pune accentul pe valoarea oferita clientilor (in termeni de beneficii) si ii valorizeaza
pe clientii existenti, folosind multumiri, felicitdri, premieri, nominalizari si testimoniale, descrieri
ale experientelor si rezultatelor concrete. De exemplu, in cazul saloanelor de infrumusetare,
modelul de comunicare ”Before and After” reprezinta un exemplu pentru tehnica Valoare si
Valorizare. Si poate nu ai crede si ar putea sa parad superfluu, dar folosirea multumirilor reprezinta o
metoda extrem de eficientd 1n social-media, ceea ce chiar mie mi s-a demonstrat de fiecare data
cand am organizat cursuri deschise. Am remarcat acest model chiar si in cazul companiilor foarte
tehnice, de exemplu unul dintre clientii nostri, liderul national in vanzarea aparatelor de aer
conditionat. Echipa lor multumeste aproape de fiecare data clientilor care au lucrat cu ei.

Tehnica Early Bird. Bazata pe principiul penuriei (numit si principiul raritétii), eficienta atat in
comunicare cit si in vanzari, poate creste vanzarile cu 100% in doar cateva zile cand este folosita
corect. Existd mici secrete care folosite corect pot creste eficienta unei campanii extraordinar de
mult. Vezi Apple sau Lidl.

Tehnica Specialistul (numitd si Autoritatea, tehnicd bazatd pe Principiul Puterii). Nu doctorul vinde,
ci doctorul care spune cat de multumit este el de produsul folosit. Pe care, evident, ti-l recomanda si
tie. Cine ar fi zis ca si oamenii de marketing pot fi niste doctori? Si Colgate si Aquafresh se bat in
aceastd tehnica. Mai nou, Specialistul poate sa fie chiar un brand mai mare, nu doar un tip de
profesionist. STIAT/ CA? Calgon este singurul dedurizator de apd recomandat de principalii
producdtori de masini de spadlat precum BOSCH, SIEMENS, WHIRLPOOL, AEG. Sursa:
www.calgon.ro/hard-water.php ?question=5

Tehnica Pret sau Procent? Cand ai o campanie bazatd pe stimulente emotionale este mai bine. Dar
uneori compania are nevoie si de campanii bazate pe stimulente pragmatice. Si ne Intrebam, noi
oamenii de marketing, comunicare si vanzari: cine vinde, pretul sau discountul?

Tehnica Contrastul este un carlig bun. Sunt zeci de exemple in care tehnicile bazate pe principiul
contrastului fac ravagii, In mod real si foarte practic. Am urmarit astfel de exemple si chiar in
paginile urmatoare vom vedea 2-3 astfel de exemple. Nu ca oximoronul nu ar fi una dintre dintre
cele mai bune clisee lingvistice de tip sofism, foarte eficient in cresterea memorabilitatii de brand si
chiar a dragostei pentru brand. Matiz — micul gigant. Nu prea mai e matiz la tejghea, dar parca il
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mai vad pe la colturi si chiar am un prieten care se lauda ,,mie Tmi plac matizele”. Deci merge, € pe
bune contrastul. Un prieten mi-a spus cd pentru el ”Alergam de placere” este un oximoron, si totusi
apare pe facebook aceastd pagind. Bravo lor, sund bine!

Tehnica Senzualitate sau sexualitate? Este de multe ori riscant sa te folosesti de sexualitate in
reclame, cu toate ca ofticosii care nu fac bani multi spun ca asa au facut altii bani multi. Pudicii si
conservatorii ar spune ca mai putin inseamna mai mult. Si eu as spune la fel, probabil sunt pudic, ca
de conservatorism nu ma recunosc.

Iar lumea este plina de tehnici eficiente, de care avem nevoie ... sa le cunoastem, sa le folosim,

sa le crestem. Pentru ca (nu-i asa?) cine nu are nevoie de un irefutabil blog, macar un
facebook anti-social sa nu aiba.

In urmatorul articol vom vedea care sunt primii pasi ai unui pasionat de persuasiune.

Cursuri extraordinare pentru
oameni extraordinari
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