CLAVES PRACTICAS
DE PERSUASION
[ INFLUENCIA
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Edward Adelson. El tablero de Adelson



Edward Adelson. El tablero de Adelson



SI LAS PERSONAS DEFINEN
LAS SITUACIONES COMO
REALES, ESTAS SON REALES
EN SUS CONSEGUENCIAS,

“TEOREMA DE THOMAS



e —— L d | ¢ ‘ =
/ADIOS, ADIC'S NO, FELIPE; EN VEZ Asl,aVES? *HOLA,
! MIRAR HAC
[% P (et revos e Rras o o, " HOLA, ARG NUEVO?

A VERTE NUNCA MIRAR HACIA L /‘01/1! ALEGRON TE- 4
bl Eﬂ%\gmmw& NERTE CON MSWAU%?
\'w

SN













“LA VIDA S BELLA”



PROCESO O ACTO POR MEDIO DEL CUAL UN MENSAJE INDUCE
CAMBIOS EN LAS CREENCIAS, ACTITUDES O COMPORTAMIENTOS.

3’




DEFINIDA POR LA INTENCIONALIDAD Y LA TEMPORALIDAD

3’




ACEPCION
NEGATIVA

SE HA EXTENDIDO LA IDEA
DE QUE PERSUADIR A
ALGUIEN TRAE DE LA MANO
ENGARIO 0 MANIPULAR LA
INFORMACION,




PERSUASION vs
MANIPULACION




PERSUASION vS MANIPULACGION

2 ES MUY FACIL CONFUNDIRLOS.
o MISMAS TECNICAS.

o DIFERENTE FINALIDAD,

o DIFERENTLS VALORES,
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PERSUASION

Respeta los sentimientos
y creencias de la otra persona.

Motiva la realizacion de los
deseos o0 necesidades de la otra
parte.

Busca como resultado una
situacion de “ganar-ganar”.

Proporciona informacién
necesaria para que la otra parte
haga la eleccion que mejor
convenga a sus intereses.

Plantea tanto lo que tiene para
perder, como lo que tiene que
ganar su contraparte.

Logra establecer una
comunicaciéon con la mente y
con el corazén de la contraparte.

Sus resultados son mas efectivos
y de mayor permanencia, pues
se logra la conviccién.

MANIPULACION

Pasa por encima de los
sentimientos y creencias de
la otra persona.

Obliga a la otra parte a
realizar deseos ajenos.

Su resultado es una situacion
de “ganar-perder”, o bien
“perder-perder”.

Se vale de cualquier medio
para forzar a la otra persona
a hacer algo inconveniente
para su postura.

Plantea lo que mas le
conviene en ese momento
a si mismo.

Se comunica con lo que le
conviene de la otra parte en ese
momento (chantaje).

Sus resultados sélo duran hasta
que aparecen los verdaderos
motivos o interéses de quien
manipula.



NO TODA INFLUENCIA
NO RACIONAL ES
MANIPULADORA




RUTA CENTRAL
Y RUTA
PERIFERICA




Porcentaje de Influencia de Cada Cerebro

en la Toma de Decisiones

1 S(y Cerebro Racional
o Logica — Consciente

-
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Cerebro Limbico
Emocional — Subconsciente

Cerebro Reptil
Supervivencia - Inconsciente
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[XIST[N POS CAMINOS A TRAVES DE LOS CUALLS SE PRODUCE LA PERSUASION




* persuasion basada en
sensaciones e indicios
externos

* persuasion basada
en argumentos
racionales

* induce actitudes
transitorias y
superficiales

* induce cambios
duraderos




RUTA PERIFERICA: L EURISTICA

LOS HEURISTICOS SON REGLAS
GENERALES Y POCO DEFINIDAS
QUL FUNCIONAN COMO “ATAJOS” &
MENTALES PARA RESOLVER |
PROBLEMAS QUE PASO A PASO
SERIAN COMPLEJOS.




ATAJOS
MENTALES:
SESGOS




PROPICIAN RESPULSTAS AUTOMATICAS ANTE UN RASGO
DESENCADENANTE, REDUCIENDO LA COMPLEJIDAD DE LA SITUACION
v [AVOR[CI[NDO LA P[RC[PCION DE SOLUCION DEL PROBLEMA.




SOMOS TACANOS
COGNITIVOS

UNA VEZ QUE HEMOS

REALIZADO UN JUICIO,
LO RACIONALIZAMOS
OTORGANDOLE EL
ESTATUTO DE LOGICO.
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PARA PODLR SOLUCIONAR
PROBLEMAS Y TOMAR
DECISIONES DE MANERA
CFICIENTE, ABANDONAMOS EL
RAZONAMIENTO LOGICO Y
DECIDIMOS A TRAVES DI
PATRONLS SISTEMATICOS: SON

3 SESG0S COGNITIVOS,




SESGOS COGNITIVOS

Favorecer la Informacion que
confirma nuestras creencias

7\

Creer que algo ya se sabia
después de conocer el resultado)

Asumir que los demas
& comparten nuestras ideas

48,
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Sobreestimar la informacion
de la que uno dispone

J

ANCLAJE

Primera informacion condiciona

N ([

9 las decisiones posteriores

EFECTO i)

ENCUADRE

Diferente interpretacion segun

VAN

se presenten los datos

( PUNTO CIEGO

No ver los propios prejuicios y

J .

sesgos cognitivos

PERCEPCION
SELECTIVA

AAOA

)

Expectativas influyen en

% como percibimos la realidad




APLICACION DE
10S / PRINCIPIOS

DE INFLUENGIA

Robert Cialdini
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POR AMABILIDAD
TRATAMOS DE
DEVOLVER LO QUE
OTRA PERSONA NOS
HA DADO.
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« NOS SENTIMOS
OBLIGADOS

 GORRESPONDEMOS
LN ESPECGIE

+ SI'LO PEDIMOS NOS
OBLIGAMOS MAS.




ESTUDIO DENNIS REGAN



] TECNICAS

HARE KRISHNA
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DAR ALGO, AUNGUE NO SE
HAYA SOLICITADO PARA WACER
ALGUN TIPO DE PETICION
POSTERIORMENTE




] TECNICAS

PORTAZ0 EN LA GARA

e —— R —

» COMENZAR CON PETICION ELEVADA
( REALISTA)

* UNA VEZ RECHAZADA REALIZAMOS
PETICION MENOR RAZONABLE

« SERA RECIBIDO COMO UNA
CONCESION

* AUMENTARA PROBABILIDAD DE
AGEPTACION










COMPROMISO

SOMOS COMERENTES CON
LO QUE EXPRESAMOS LN
PUBLICO, QUE SUPONGA UN
[SCUERZ0 Y SLA ACTIVO.




COMPROMISO

« SOMOS CONSECUENTES CON EL
COMPROMISO ADQUIRIDO

» RESPONDEMOS JUSTIFICANDO
NUESTRA DECISION

« SIENDO COHERENTES CON LA
MISMA




3 TECNICAS

INGLUSO UN PENIQUE
ES SUFICIENTE

e ———— N — |

LLAMAR LA ATENCION SOBRE
LOS VALORES Y EVOCARLOS DE
MANERA QUE NO SE PUEDA
RECHAZAR




3 TECNICAS

PIL EN EN LA PUERTA

e —— R —

EMPEZAR CON UNA PEGUENA
PETICION PARA IR GANANDO LA
CONFORMIDAD FUTURA EN
SOLICITUDES DE MAYOR
DIMENSION







3 TECNICAS
BOLA BAJA

SE COMPROMETE A REALIZAR UNA
CONDUCTA BASANDOSE EN UNA
INFORMACION QUE ES FALSA O
INCOMPLETA. GUANDO RECIBE LA

INFORMACION ADECUADA, TIENDE A

CONTINUAR CON SU COMPROMISO
INICIAL, A PESAR DE QUE NO LE
REPORTE LOS BENEFICIOS QUE

ESPERABA.
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D[T[RMINAMOS LA CONDUCTA CORR[CTA
AVERIGUANDO LO QUE PIENSAN LOS DEMAS

f=- - OBSLRVAMOS

« NECESIATMOS EVALUAR LO ADECUADO DE NUESTRO

= - — COMOPRTAMIENTO, SI NO HAY DATOS OBJETIVOS,

=== === (OMPARAMOS NUESTRA CONDUCTA CON LO QUE HACEN ¥
e s LAS P[RSONAS S[M[JANT[S "




&

“POR LA PRESION DE LA
MAYORiA SE PUEDE LOGRAR
QUE LAS OPINIONES Y
CONVICCIONES, INCLUSO LAS
MAS PROFUNDAS SE
TAMBALEEN.”

EXPERIMENTO ASCH 1956 — GRUPO COMO INSTRUMENTO DE PRESION
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> ATRACTIVO FISICO
> SIMILITUD

. » ELOGIO

-



TECNICA DEL
ALMUERZ0

LA GENTE PREFIERE A
AQUELLAS PERSONAS O COSAS
CON LAS QUE ESTUVIERON EN
CONTACTO MILNTRAS COMIAN.







CEN. MAS VALIOSAS
o l

DISPONIBILIDAD
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LA LIB[RTAD I)[ ELEGIR ES LO QU[
HACGE GQUE FUNCGIONE,

EL SER HUMANO ESTA MAS MOTIVADO
POR LA PERDIDA QUE POR LA
GANANCIA DE ALGO

EN RIESGO DE INCERTIDUMBRE LA
AMENAZA DE PERDIDA JULGA UN
IMPORTANTE PAPEL.
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* PLAZOS
* CANTIDADES
*TIEMPO
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/1| PLRSUADE CON |
CABEZA, ETICA
| YVALORES |



:MUCHAS GRAGIAS!

info@susanaherrero.es
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