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Sobred libro

Descubre la obra clave sobre la ciencia de la persuasion que puede
transformar tu vida. Estas ante una guia sobresaliente que potenciaratu
eficaciatanto en e ambito laboral como en tu vida cotidiana. Este libro te
ensefiara a incrementar tu carisma, mejorar tus relaciones personalesy
elaborar estrategias efectivas para persuadir y negociar, permitiéndote

alcanzar el éxito en todos los aspectos de tu vida.

En esta obra definitiva, Cialdini presenta, con un enfoque cientifico pero
accesible, las claves para desencadenar |a respuesta que deseas en |os demés,
a tiempo que te provee de herramientas para protegerte de intentos de

persuasi on poco éticos.

Un verdadero compendio de estrategias para convertirte en un maestro de la

influencia.
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Sobre € autor

Robert B. Cialdini es unafigura destacada en el ambito académico,
reconocido por su labor como profesor emérito en Psicologiay Marketing en
la Universidad Estatal de Arizona. Es un autor de gran éxito, cuyas obras,
incluyendo "Influencia: La psicologia de lapersuasion”, "iSi!" y
"Persuasion: un metodo revolucionario parainfluir y persuadir”, han logrado
un notable reconocimiento mundial, siendo "Influencid" traducida a més de
cuarentaidiomas. Ademas, Cialdini preside INFLUENCE AT WORK,
donde se dedica a ofrecer programas centrados en el uso ético de la ciencia

delainfluencia.

Su trabajo ha tenido un impacto significativo en la comprension de los
factores psicol 6gicos que nos impulsan a aceptar solicitudes de los demas, |0
gue le havalido una solida reputacion como lider de opinidn, gracias a sus
investigaciones, publicacionesy conferencias. Cialdini ha sido presidente de
|la Society of Personality and Social Psychology y es miembro de la
Academia Estadounidense de las Artes y las Ciencias. Ademas, su presencia
en los medios y su participacion como conferencista internacional refuerzan
su prestigio. Su interés por las dinamicas de lainfluencia social tiene raices
personales, pues crecié en un entorno multicultural en Milwaukee, en el que
convivian su familiaitaliana, un barrio polaco y un contexto rural de

herencia alemana.
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Quiéen deberialeer estelibro InfluencialLa
Psicologia De Persuasion

El libro "INFLUENCIA: LA PSICOLOGIA DE LA PERSUASION" de
Robert Cialdini esideal paracualquier persona interesada en entender los
mecanismos de la persuasion y cOmo estos pueden aplicarse en diversas
areas, como el marketing, las ventas, la comunicacion y la negociacion.
Profesionales de estas disciplinas, asi como estudiantes de psicologiay
comportamiento humano, encontraran valiosas estrategias y principios
practicos que pueden mejorar sus habilidades para influir en los demaés.
Ademas, cualquier lector que desee desarrollar una mente critica sobre las
tacticas de persuasion en su vida cotidiana, ya sea en publicidad o en
interacciones personales, encontrara en este libro una guia accesible y

reveladora.
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|deas clave de I nfluencia La Psicologia De
Persuasion en formato detabla

Capitulos
Introduccion
1.
Reciprocidad

2.
Compromiso
y coherencia

3. Pruebas

sociales

4. Autoridad

5. Agrado

6. Escasez

Conclusion

Mas libros gratuitos en Bookey

Resumen

Cialdini presenta la idea central de la persuasion y su importancia
en la vida diaria. Introduce el concepto de las 6 armas de
influencia.

Las personas tienden a devolver favores. La obligacion social de
reciprocidad puede ser un poderoso impulsor para la persuasion.

Una vez que las personas se comprometen con algo, tienden a
actuar de manera coherente con ese compromiso. Esto es
aprovechado para influir en su comportamiento.

Las personas miran el comportamiento de los demas para
determinar su propia accién. La influencia del grupo puede ser muy
poderosa.

La gente sigue a aquellos que consideran figuras de autoridad. Las
credenciales relevantes pueden facilitar la aceptacién de mensajes
persuasivos.

Las personas estdn mas dispuestas a ser influenciadas por
aguellos que les gustan. La atraccion personal y la simpatia son
claves en la persuasion.

Las cosas se vuelven mas atractivas cuando son percibidas como
escasas. La idea de que algo esta en peligro de desaparecer
puede motivar decisiones rapidas.

Cialdini enfatiza la importancia de entender las técnicas de

s

Escanear para descargar


https://ohjcz-alternate.app.link/cbl9ChCmuOb

Capitulos Resumen

persuasion para poder protegerse de ellas, asi como para usarlas
éticamente.
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|nfluencia La Psicologia De Persuasion Listade
capitulosresumidos

1. Introduccion ala Psicologia de la Persuasion y su Importancia

2. Las Seis Armas de la Influenciay su Funcionamiento

3. Reciprocidad: El Poder de Dar y Recibir

4. Compromiso y Coherencia: La Fuerza de la Dedicacion Personal

5. Prueba Social: Como el Comportamiento de los Demas Nos Influye
6. Simpatia: La Clave para Conectar y Convencer

7. Autoridad y Escasez: LaPersuasion a Traves del Poder y laUrgencia
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1. Introduccion a la Psicologia de la Persuasion
y su lmportancia

L a persuasion es un fendmeno omnipresente en lavidadiaria. Desde la
publicidad y las relaciones interpersonales hasta la politicay lavida
profesional, esta capacidad de influir en la conductay pensamientos de los
demés es fundamental en diversas interacciones humanas. En su obra
"Influencia: La Psicologia de la Persuasion”, Robert Cialdini exploralos
mecanismos detras de lainfluenciay revela cOmo estos principios pueden

ser utilizados tanto para fines constructivos como manipul ativos.

Ciadini, alo largo de sus afios de investigacion, ha identificado que la
persuasion no es simplemente un acto de habilidad retorica, sino que se basa
en principios psicol 0gicos especificos que resuenan en la naturaleza humana.
En un mundo saturado de informacion, donde cada dia somos bombardeados
por mensgjesy llamados ala accion, entender este proceso se vuelve crucial
no solo paralos profesionales del marketing y la venta, sino también para
cualquier individuo que desee megjorar sus habilidades de comunicacion y
efectividad.

Laimportancia de estudiar |a psicologia de la persuasion radica en su
capacidad para empoderar alas personas. Comprender como funcionala
influencia permite alos individuos convertirse en comunicadores mas

efectivos, estableciendo conexiones mas solidasy generando un impacto
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positivo en los demés. Ademas, al conocer |os principios de la persuasion,
también se abre la puerta para reconocer y defenderse de tacticas
mani puladoras que puedan ser lesivas, |0 que resulta esencial en un entorno

donde la desinformacion y la manipulacion son comunes.

A través de su investigacion, Cialdini destaca que la persuasion no se basa
unicamente en apelar alalogica, sino que involucra factores emocionalesy
sociales que juegan un papel influyente en latoma de decisiones. Asi, la
obra se convierte en un recurso inval uable para entender la complgjidad de
las relaciones humanas y cOmo nuestras decisiones pueden ser moldeadas de

manera sutil pero poderosa por elementos del entorno y la cultura.

En conjunto, laintroduccidn ala psicologia de la persuasion no solo ofrece
un marco tedrico, sino que también proporciona herramientas practicas que
pueden ser aplicadas en diversas situaciones cotidianas, aumentando la
efectividad en el ambito personal y profesional. Con este marco, €l lector
esta preparado para adentrarse en los seis principios fundamentales que
forman la base del arte de la persuasion, explorando como cada uno de estos
elementos puede ser empleado parafacilitar lainfluencia en las interacciones

humanas.
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2. LasSeisArmasdelalnfluenciay su
Funcionamiento

L as seis armas de lainfluencia delineadas por Robert Cialdini son
herramientas poderosas que, a ser comprendidas y utilizadas
adecuadamente, pueden facilitar la persuasion efectiva en diversos ambitos
de lavida cotidiana. Cada una de estas armas se basa en principios

psicol 6gicos que influyen en nuestra toma de decisiones de manera sutil pero

significativa.

La primera de estas armas es la reciprocidad, que se basa en latendencia
humana a querer devolver |os favores que recibimos. Este principio se activa
cuando alguien realiza un acto amable 0 generoso hacia nosotros, generando
un sentido de obligacion de corresponder. Por ggemplo, si un vendedor se
toma el tiempo de brindar una muestra gratuita de su producto, esto puede
motivar a cliente arealizar una compra, no solo por el valor del producto,

sino por el deseo de devolver laamabilidad recibida

La segunda armaes el compromiso y coherencia. Unavez que las personas
se comprometen a algo, ya sea publicamente o mediante una pequeia accion
inicial, es mas probable que se comporten en consonancia con ese
compromiso. Este fendbmeno se observa en campanias politicas, donde un
pequefio acuerdo de apoyo puede evolucionar a una mayor implicacion. Esta

necesidad de ser coherente es una manifestacion de la presion social que
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sentimos para alinear nuestras acciones con nuestras palabras.

Lapruebasocial eslaterceraarmade influenciay se basa en lainclinacion
hacia el comportamiento de los demés. En situaciones de incertidumbre, las
personas suelen buscar pistas sobre como comportarse a partir de las
acciones de otros. Esta dindmica se puede observar, por g emplo, cuando
vemos largas filas formandose ante un restaurante; la multitud actda como

una validacion social, sugiriendo que el lugar tiene algo valioso que ofrecer.

Lasimpatia, como cuarta arma, se refiere alaimportancia de establecer una
conexion emocional con los demas. Los investigadores han descubierto que
SOMOS Mas propensos a ser influenciados por aquellas personas que nos
agradan. Esto puede ser aprovechado en ventas y negociacion, donde

construir unarelacion positiva puede ser decisivo para el éxito.

Laautoridad es la quintaarma de lainfluencia. Las personas tienden a
respetar a aguellos que consideran expertos en un determinado campo. Esto
puede verse en campariias publicitarias que utilizan figuras académicas o
profesionales reconocidos para respaldar un producto. Lafuerzadela
autoridad puede conducir alas personas a aceptar recomendaciones

simplemente por la credibilidad del emisor.

Finalmente, |a escasez esla sextaarmay se basa en la percepcion de que lo
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gue es limitado tiene mas valor. Cuando un producto se presenta como
escaso, puede incrementar la urgencia de la compra. Este principio se
manifiesta en promociones como "oferta por tiempo limitado" o "solo
guedan 3 unidades en stock", que crean una presion psicol 6gica para actuar

rapidamente.

Juntas, estas seis armas de la influencia forman un marco poderoso que
puede ser utilizado de manera ética para guiar alas personas hacia
decisiones més informadas o, en contextos menos éticos, para manipular
comportamientos. Comprender como funcionan permite no solo protegerse
de influencias externas, sino también utilizar estas herramientas para mejorar

la comunicacion y efectividad personal en diversos escenarios.
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3. Reciprocidad: El Poder de Dar y Recibir

El principio de reciprocidad es uno de los fundamentos de lainfluencia
socia y juega un papel crucia en nuestras interacciones diarias. Este
concepto se basa en laidea de que, cuando alguien nos hace un favor o nos
brinda algo, sentimos una obligacion natural de corresponder de alguna
manera. Esta norma no escrita esta profundamente arraigada en todas las

culturasy se manifiesta en multiples formas alo largo de nuestras vidas.

Ciadini explica como estaregla puede ser utilizada estratégicamente para
persuadir y motivar alas personas a actuar. Por e emplo, en el ambito del
marketing, muchas empresas y organizaciones utilizan técticas deregalo. Ya
Sea através de muestras gratis, cupones 0 promociones, se busca generar un
sentido de deuda en el consumidor. Cuando recibimos algo sin costo alguno,
estamos més dispuestos a devolver €l gesto, |0 que a menudo se traduce en

una compra o un compromiso con lamarca.

Este poder de lareciprocidad no solo selimitaa ambito comercial; también
se observaen lo socia y personal. Cuando una persona realiza un favor,
como ayudar a un amigo a mudarse o brindar apoyo durante un momento
dificil, € beneficiario siente una presion sutil, pero fuerte, de devolver €
favor en el futuro. Esta dindmica puede crear ciclos de cooperacion y ayuda

mutua, estableciendo lazos sociales més fuertes y duraderos.
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Un caso notable que Cialdini menciona es el de un experimento realizado
por dos economistas, donde se observo que si una persona recibiaun
pequefio regal o 0 atencion, aumentaba significativamente la probabilidad de
gue esa persona devolviera el favor mediante una compra o una accion que
favoreciera a donante. Este fendmeno se debe a que las personas no solo
valoran €l objeto que reciben, sino que también existen en un contexto social
donde las normas de reciprocidad dictan que debemos devolver [o que nos
ha sido dado.

L areciprocidad no es simplemente un intercambio egoista; también tiene
implicaciones éticas y morales. Sentimos un impulso colectivamente
positivo a ayudar alos demas, lo que refuerza laidea de que las relaciones
sociales son esenciales parala cohesion y el bienestar de la comunidad. Sin
embargo, Ciadini advierte sobre los peligros de manipular estaregla de
manera demasiado evidente, ya que puede provocar resistencia en lugar de
cooperacion si se percibe como un intento calculado de coercién o

manipulacion.

En resumen, lareciprocidad es un poderoso mecanismo de influencia que
afecta tanto nuestras decisiones como la calidad de nuestras relaciones
interpersonales. Comprender este principio nos permite no solo reconocer
cuando se esta utilizando en nuestra contra, sino también emplearlo de

manera éticay efectiva en nuestras interacciones cotidianas para fomentar un
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entorno mas colaborativo y solidario.
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4. Compromisoy Coherencia: La Fuerzadela
Dedicacion Personal

El principio de compromiso y coherencia es fundamental en la psicologiade
|a persuasion, ya que se basa en la tendencia natural de losindividuos a
guerer ser consistentes con lo que han dicho o hecho previamente. Unavez
gue una persona se compromete a una postura o accion, siente una presion
internay externa para comportarse de acuerdo con ese compromiso. Esto se
puede observar en diferentes contextos, desde situaciones cotidianas hasta

espacios comercialesy politicos.

Cuando una persona expresa publicamente su apoyo aunaidea o se
involucra en un comportamiento especifico, empieza a construir una
identidad en torno a esa decision. Este proceso se refuerza con € tiempo, ya
gue la coherencia se convierte en un valor importante para el individuo; no
guieren verse como inconsistentes o cambiar de opinion, o que podria poner
en riesgo su imagen personal. Esto también se aplica alas decisiones
pequenas, como aceptar asistir a una reunion, que pueden escalar a

COMpPromisos mayores mas adel ante.

Ciadini expone varios experimentos y estudios que ilustran este fenomeno.
Por ejemplo, en un estudio clésico, se pidio alas personas que firmaran una
encuesta en apoyo alaseguridad vial. Posteriormente, cuando se lesvolvio a

contactar para pedirles que colocaran un cartel grande en susjardines,
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muchos accedieron a hacerlo. El acto inicial de firmar se convirtié en un
compromiso gue la gente deseaba mantener, haciéndoles mas propensos a
tomar medidas adicionales que alinearan su comportamiento con su decision

inicial.

El compromiso se puede fortalecer alin més s se realiza de manera publicao
S se hace en un contexto que involucra a otras personas. Por g emplo, los
grupos de apoyo a menudo alientan a sus miembros a compartir sus metasy
compromisos en frente de otros, |o que incrementa considerablemente la
probabilidad de que estos se mantengan, debido ala presion social que
implica. Esto se alinea con |lateoria de que una declaracion verbal o escrita
de compromiso puede actuar como un ancla psicologica, donde el individuo

siente la necesidad de actuar de manera coherente con lo que ha declarado.

Ademés, el concepto de consistencia es utilizado estratégicamente en ventas
y marketing. Los vendedores a menudo buscan obtener un pequefio
compromiso inicial, como una firma en una encuesta o un acuerdo verbal,
gue luego les permite solicitar acciones mas significativas. Esto se debe a
gue € individuo se siente mas obligado a cumplir con su compromiso
original y, por ende, es més probable que acepte condiciones adicionales de

|a misma naturaleza.

Este principio no solo se aplica en entornos comerciales, sino que también se
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extiende alavida cotidiana. L as personas frecuentemente se ven atrapadas
en un ciclo de toma de decisiones donde |as el ecciones iniciales determinan
sus futuras acciones. Esto ocurre en diversas areas, incluyendo politica,

habitos de consumo e incluso relaciones interpersonales.

En conclusion, el compromiso y la coherencia son fundamentales en la
dinamica de la persuasion. Lanecesidad de ser congruente con acciones
pasadas y declaraciones previas crea una poderosa herramienta que puede
influir en el comportamiento de las personas, convirtiendo decisiones
aparentemente simples en compromisos duraderos que guian la conducta
futura. Entender y aplicar este principio puede impulsar la efectividad de la
persuasion y facilitar la consecucion de objetivos, ya sea en entornos

comerciales, en la educacion o en aspectos de la vida personal.
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5. Prueba Social: Como e Comportamiento de
los Demas Nos I nfluye

La prueba social es un fendmeno psicol dgico que se manifiesta cuando las
personas determinan su comportamiento o sus creencias basandose en las
acciones y opiniones de los demas. Esta tendencia a buscar la aprobacion o a
comportarse de manera similar alo que otros hacen se fundamenta en una
necesidad innata de pertenenciay aceptacion en el grupo social. Este
principio juega un rol crucial en cdmo tomamos decisiones, ya que, en
situaciones de incertidumbre, tendemos a observar y replicar la conducta de

aguellos que nos rodean.

Un claro ggemplo de prueba socia se observa en situaciones cotidianas
como, por g emplo, ver cOmo un grupo de personas se aglomeraen la
entrada de un establecimiento y, en consecuencia, muchos otros se sienten
atraidos a unirse sin conocer realmente larazon por la que estan alli. Este
fendmeno es particularmente evidente en el ambito del marketing y la
publicidad, donde se utilizan testimonios, valoraciones y recomendaciones
parainfluenciar alos consumidores, bgjo la premisa de que st muchas
personas estan comprando un producto o apoyando unaidea, entonces debe

ser bueno y valioso.

La prueba social también es un elemento clave en la creacion de tendencias.

Consideremos @ caso de la moda: cuando vemos a muchos socialmente
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influyentes usando ciertas prendas, es probable que nosotros también
gueramos adquirirlas, por e mero hecho de que creemos que si otros o
hacen, es porque esta bien. Ademéas, la conformidad social esta
profundamente arraigada en la naturaleza humana; buscamos evitar el
rechazo y laexclusion, lo que nos llevaa seguir el gemplo de quienes

consideramos mMas cercanos o rel evantes para Nosotros.

Sin embargo, este poder de la prueba social no siempre es positivo. En
ocasiones, puede llevar a conductas destructivas o erroneas, como o han
demostrado estudios sobre el efecto de la multitud en situaciones extremas,
donde la presion social puede llevar ala gente arealizar actos perjudiciales
simplemente porque otros lo estan haciendo. De este modo, aunque la
prueba social puede ser un poderoso motor de cambio y aceptacion, también
pone de relieve la necesidad de desarrollar un pensamiento critico que nos
permita discernir cuando es mejor seguir alamultitud y cuando es necesario

actuar en funcion de nuestra propia ética o juicio personal.

En conclusion, la prueba social es una fuerza poderosa que influye en
nuestras decisiones, creencias y comportamientos. Nos orienta en un mundo
complgjo y amenudo confuso, ayudandonos a navegar |as normas socialesy
a adaptarnos a nuestras comunidades. Reconocer estainfluencia nos permite
tanto utilizarla de manera estratégica en la persuasion como también

protegernos de sus efectos no deseados.
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6. Simpatia: La Clave para Conectar y
Convencer

La simpatia juega un papel crucial en el proceso de persuasion, siendo una
de las claves para cultivar conexiones efectivas y establecer la confianza
necesaria que impulsa alas personas a adoptar ideas o0 comportamientos. La
Investigacion sugiere que somos mucho mas receptivos a las propuestas de
aguellos que nos agradan. Cialdini identifica varios factores que facilitan la

simpatiay, por ende, la persuasion.

Uno de |os elementos mas poderosos es el hecho de encontrar puntos en
comun. Cuando |as personas descubren similitudes con € otro, ya sean
intereses, experiencias, antecedentes o incluso rasgos de personalidad, se
crean lazos que favorecen la cercania. Estos lazos no solo disminuyen la
tension, sino que también inspiran confianza, haciendo que sea mas probable
gue se acepte una solicitud o unaidea. En situaciones de venta, por gjemplo,
los vendedores que establecen conexiones personal es tienden a cerrar mas

ventas que aguellos que se comportan de maneraimpersonal.

Ademas de las similitudes, la aparienciay la actitud también desempefian un
papel. Lainvestigacion muestra que tendemos a ser mas persuadidos por
personas que consideramos atractivas. Este fenomeno puede parecer
superficial, pero la atraccion se asocia a menudo con rasgos positivos en la

mente del publico, como la competenciay la honestidad. Por |o tanto,
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aguellos que buscan ser persuasivos deben prestar atencion no solo asu
presentacion fisica, sino también ala manera en que se comunican y como

proyectan su autoestima.

Laamabilidad y e calor humano son igual mente determinantes en el
establecimiento de relaciones de simpatia. Las interacciones positivas, donde
se incluyen sonrisas y gestos amigables, generan un ambiente propicio para
|a persuasion. La gente desea asociarse con aquellos que les hacen sentir
bien, y a desarrollar un enfogque accesible y acogedor, el persuadido se

siente menos amenazado y mas dispuesto a considerar la propuesta.

Otro factor que potenciala simpatia es la aprobacion social. Cuando alguien
expresa admiracion hacia otra persona, esta cae en € circulo de atraccion
social, o que aumenta su carismay capacidad persuasiva. En el entorno
laboral, por gemplo, un lider que reconoce y alaba las contribuciones de su
equipo no solo fomentara un entorno de trabajo positivo, sino que también

facilitaralainfluencia que gjerce sobre sus colaboradores.

Finalmente, la historia personal y la autenticidad son esenciales. Las
narrativas que revelan vulnerabilidades o experiencias personales tienden a
resonar profundamente, permitiendo alos demés conectar de una manera
mas humanay emocional. Al ser genuinosy compartir historias que reflgjan

la naturaleza humana, |as personas pueden construir ssimpatia de unaforma
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gue vamas alla de las meras palabras.

En resumen, la simpatia no solo es una herramienta de influencia; es un
medio poderoso através del cua se puede lograr un impacto significativo en
|a manera en que |l as personas responden a nuestras solicitudes. Comprender
y aplicar los principios de la simpatia puede aumentar considerablemente la

eficacia de la persuasion, haciendo que los objetivos sean mas al canzabl es.
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7. Autoridad y Escasez: La Persuasion a Traves
del Poder y la Urgencia

Lainfluencia de laautoridad en la persuasion es un fendmeno ampliamente
reconocido y estudiado. Segun Cialdini, las personas tienden a seguir las
indicaciones 0 consejos de individuos que consideran figuras de autoridad,
ya sean meédicos, académicos o lideres en un determinado campo. Esto se
debe a que la autoridad es percibida como un indicador de conocimiento y
experiencia, o que genera en los demas unainclinacién a aceptar sus
recomendaciones sin cuestionarlas. Este principio se ve intensificado en
situaciones donde la urgencia se afiade ala validez de esa autoridad. Cialdini
utiliza g emplos de campanas comerciales y de marketing donde figuras
reconocidas dictan normas o promueven productos, creando un halo de
credibilidad alrededor de lo que dicen, y redoblando €l efecto persuasivo de

Su mensgje.

L a escasez, por otro lado, es un principio igualmente poderoso en la
psicologia de la persuasion. Cialdini explica que las personas valoran mas
aguello que es dificil de obtener o que se percibe como limitado. Cuando se
presenta un producto como escaso, genera un sentido de urgencia que puede
llevar alas personas a actuar impulsivamente por temor a perder la
oportunidad. Esto se observa frecuentemente en técticas de ventas, donde se
utilizan frases como " jUlItimas unidades disponibles!" o "jSolo por tiempo

limitado!". Estos mensajes no solo capturan la atencidn, sino que también
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instigan una necesidad casi primordia de poseer |0 que se presenta como

raro o exclusivo.

La combinacion de estos dos principios —la autoridad y la escasez— puede
crear un efecto persuasivo particularmente fuerte. Por g emplo, s unafigura
de autoridad recomienda un producto escaso, la presion para actuar se
incrementa exponencialmente. Las personas no solo sienten que deben
actuar rapidamente debido ala escasez, sino que también confian en la
opinion de alguien que consideran un experto. Esta dupla hace que €
mensaje sea cadl irresistible, llevando a decisiones que, en otras

circunstancias, podrian haber sido més reflexivas o lentas.

Entender €l poder de la autoridad y la escasez en la persuasion proporciona a
los profesionales herramientas valiosas y alos consumidores la capacidad de
analizar criticamente las influencias alas que estan expuestos en su vida
diaria. Reconocer como estos factores impactan nuestras decisiones puede
ayudar atomar elecciones méas informadasy a entender mejor las tacticas

utilizadas en el marketing y la comunicacion.
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5 citas clave de Influencia La Psicologia De
Persuasion

1. "Ladefensadel principio de reciprocidad implica que, a recibir algo,

sentimos una obligacion inmediata de devolver el favor."

2. "Las personas suelen considerar que las opciones mas escasas son también

las mas valiosas."

3. "Laautoridad que emana de un experto puede generar un fuerte efecto en

|a toma de decisiones de los demas."

4. "Laconsistencia se vuelve un objetivo para las personas, ya que buscan

ser vistas como coherentes en sus actitudes y comportamientos.”

5. "Lasimpatia es una poderosa herramienta de persuasion; somos mas

propensos a decir que si a quienes nos agradan.”
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