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DE PERSUASIÓN

E INFLUENCIA

https://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwijn7OSwaDZAhVFPxQKHa5-ArQQjRwIBw&url=http://eclap.jcyl.es.hypestat.com/&psig=AOvVaw3po2NMoG0Ne4lgBAPlZ_09&ust=1518529440977358


No puedes 
obligar a un 

caballo a beber 
agua, pero 

puedes 
generarle sed.



Edward Adelson. El tablero de Adelson



Edward Adelson. El tablero de Adelson



TEOREMA DE THOMAS

Si las personas definen 
las situaciones como 
reales, estas son reales 
en sus consecuencias.









¿QUÉ ES LA PERSUASIÓN?



“La vida es bella”



Proceso o acto por  medio del cual un mensaje induce 
cambios en las creencias, actitudes o comportamientos.



Definida por la intencionalidad y la temporalidad



Se ha extendido la idea 
de que persuadir a

alguien trae de la mano 
engaño o manipular la 

información. 

ACEPCIÓN 
NEGATIVA



PERSUASIÓN vs 
MANIPULACIÓN



❑ Es muy fácil confundirlos.
❑ Mismas técnicas.
❑ Diferente finalidad.
❑ Diferentes valores.

PERSUASIÓN vs MANIPULACIÓN



DEFINICIÓN MANIPULACIÓN

ETICA Y 
VALORES





NO TODA INFLUENCIA 
NO RACIONAL ES 
MANIPULADORA



RUTA CENTRAL 
Y RUTA 
PERIFÉRICA





RUTA PERIFÉRICARUTA CENTRAL

MOTIVACIÓN

+ -

Existen dos caminos a través de los cuales se produce la persuasión





Los heurísticos son reglas 
generales y poco definidas 
que funcionan como “atajos” 
mentales para resolver 
problemas que paso a paso 
serían complejos.

RUTA PERIFÉRICA: HEURÍSTICA



ATAJOS 
MENTALES: 
SESGOS



PROPICIAN RESPUESTAS AUTOMÁTICAS ANTE UN RASGO 
DESENCADENANTE, REDUCIENDO LA COMPLEJIDAD DE LA SITUACIÓN 

Y FAVORECIENDO LA PERCEPCIÓN DE SOLUCIÓN DEL PROBLEMA.



UNA VEZ QUE HEMOS 
REALIZADO UN JUICIO, 
LO RACIONALIZAMOS 

OTORGÁNDOLE EL 
ESTATUTO DE LÓGICO. 

SOMOS TACAÑOS 
COGNITIVOS



LOS CONVERTIMOS EN PATRONES FIJOS



Para poder solucionar 
problemas y tomar 

decisiones de manera 
eficiente, abandonamos el 

razonamiento lógico  y 
decidimos a través de 

patrones sistemáticos: son 
los sesgos cognitivos.





Aplicación de             
los 7 Principios 
de Influencia

Robert Cialdini







RECIPROCIDAD
Por amabilidad 

tratamos de 
devolver lo que 

otra persona nos 
ha dado.



RECIPROCIDAD
• Nos sentimos 

obligados
• Correspondemos 

en especie
• Si lo pedimos nos 

obligamos más.



Estudio Dennis Regan 



2 técnicas

DAR ALGO, AUNQUE NO SE 
HAYA SOLICITADO PARA HACER 

ALGÚN TIPO DE PETICIÓN 
POSTERIORMENTE

HARE KRISHNA



2 técnicas

• Comenzar con petición elevada 
(realista)

• Una vez rechazada realizamos 
petición menor razonable

• Será recibido como una 
concesión

• Aumentará probabilidad de 
aceptación

PORTAZO EN LA CARA







compromiso
Somos coherentes con 
lo que expresamos en 

público, que suponga un 
esfuerzo y sea activo.



• SOMOS CONSECUENTES CON EL 
COMPROMISO ADQUIRIDO

• RESPONDEMOS JUSTIFICANDO 
NUESTRA DECISIÓN

• SIENDO COHERENTES CON LA 
MISMA

compromiso



3 TÉCNICAS

LLAMAR LA ATENCIÓN SOBRE 
LOS VALORES Y EVOCARLOS DE 

MANERA QUE NO SE PUEDA 
RECHAZAR

INCLUSO UN PENIQUE 
ES SUFICIENTE



PIE EN EN LA PUERTA
EMPEZAR CON UNA PEQUEÑA 

PETICIÓN PARA IR GANANDO LA 
CONFORMIDAD FUTURA EN 
SOLICITUDES DE MAYOR 

DIMENSIÓN

3 TÉCNICAS





3 TÉCNICAS

Se compromete a realizar una 
conducta basándose en una 
información que es falsa o 
incompleta. Cuando recibe la 

información adecuada, tiende a 
continuar con su compromiso 
inicial, a pesar de que no le 
reporte los beneficios que 

esperaba.

BOLA BAJA



RISAS 
ENLATADAS



Validación social

Actuamos de acuerdo a la evidencia social.



Validación social

• DETERMINAMOS LA CONDUCTA CORRECTA 
AVERIGUANDO LO QUE PIENSAN LOS DEMÁS

• OBSERVAMOS
• NECESIATMOS EVALUAR LO ADECUADO DE NUESTRO 

COMOPRTAMIENTO, SI NO HAY DATOS OBJETIVOS, 
COMPARAMOS NUESTRA CONDUCTA CON LO QUE HACEN 
LAS PERSONAS SEMEJANTES



EXPERIMENTO ASCH 1956 – Grupo como instrumento de presión





autoridad

Tenemos el principio del deber muy 
profundamente arraigado



autoridad

LOS TÍTULOS, LA INDUMENTARIA Y LOS 
BIENES DE LUJO SON SÍMBOLOS DE 

AUTORIDAD







Accedemos a las 
peticiones de 

gente que 
conocemos o 

nos gusta

GUSTO O SIMPATIA



• Atractivo físico
• Similitud
• Elogio

GUSTO O SIMPATIA



Técnica del 
almuerzo

La gente prefiere a 
aquellas  personas o cosas 
con las que estuvieron en 
contacto mientras comían.





ESCASEZ

Las oportunidades parecen más valiosas 
cuanto menor sea su disponibilidad



ESCASEZ
• La libertad de elegir es lo que 

hace que funcione.
• El ser humano está más motivado 

por la pérdida que por la 
ganancia de algo

• En riesgo de incertidumbre la 
amenaza de pérdida juega un 
importante papel.



•Plazos 
•Cantidades
• tiempo









PRINCIPIO DE CONTRASTE

• Afecta al modo en que vemos dos
cosas que se nos presentan seguidas.

• Si el segundo es bastante diferente
del primero, tendemos a percibirlo
mucho más diferente de lo que es.



PERSUADE CON 
CABEZA, ÉTICA 

Y VALORES



¡MUCHAS GRACIAS!
info@susanaherrero.es
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