

        

            [image: ]

        




COMUNICACIÓN PERSUASIVA


	CÓMO INFLUIR EN LOS DEMÁS DE MANERA INTELIGENTE Y ÉTICA


	 


	JUANJO RAMOS




Comunicación persuasiva. Cómo influir en los demás de manera inteligente y ética


	 


	Juanjo Ramos


	Copyright © 2021 (Primera edición) – 2023 (Segunda edición)


	ISBN: 9783986462697
Verlag GD Publishing Ltd. & Co KG, Berlin


E-Book Distribution: XinXii
www.xinxii.com
[image: logo_xinxii]


	Todos los derechos reservados. Cualquier forma de reproducción, distribución, comunicación pública o transformación de la presente obra solo puede ser realizada con la autorización expresa de su autor. Contacte con el titular si necesita reproducir un fragmento de esta obra.




Licencia de la edición


	Este libro ha sido adquirido para su uso personal y no puede ser revendido o regalado a otras personas. Si usted desea compartir esta obra con otras personas, por favor, compre una copia adicional para cada una de las personas con quien desee compartirla. Si usted está leyendo este libro y no lo compró, debería adquirir su propia copia. Muchas gracias por respetar el trabajo del autor.




Un momento. ¿No es muy corto este libro?


	En un primer vistazo, puede parecerte que este libro es relativamente corto (siempre según con cuál lo compares), pero existe un buen motivo para ello: para mi, el tiempo del lector es sagrado.


	 


	El enfoque de mis obras es eminentemente práctico. Son libros especialmente pensados para que puedas asimilar rápidamente la información y resolver problemas concretos. Por este motivo, en la fase de documentación previa a la escritura suelo desechar mucha información de los recursos que encuentro y consulto por redundante, poco relevante o pobremente contrastada. Estoy seguro de que tú, al igual que yo, estás harto-a de malgastar tu valioso tiempo con libros que contenían un montón de relleno y contenido inútil tan sólo para llegar a un determinado número de páginas. Muchas de estas obras sólo repiten las mismas ideas una y otra vez. Por respeto a mis lectores, sólo doy la información que considero más valiosa.


	 


	¡Yo ya he perdido el tiempo para ahorrártelo a ti! Es parte de mi trabajo como escritor, y me encanta hacerlo.







1. INTRODUCCIÓN: ¿QUÉ ES LA PERSUASIÓN?


	 


	 


	 


	 


	 


	La comunicación persuasiva es una forma eficaz de influir en la mente y el comportamiento de los demás. La persuasión básicamente significa tratar de influir en la forma en la que alguien piensa o se comporta. Hay multitud de formas de persuadir a alguien para que haga algo. La publicidad, por ejemplo, es una forma de persuasión que apela a las emociones para que la gente compre. Es asociar un refresco con ser feliz. Es la forma que tiene la publicidad de decirte que si compras el refresco serás tan feliz como las personas del anuncio.


	 


	 


	Pero ser persuasivo no es lo mismo que tener razón. La afirmación implícita en el anuncio de que beber refrescos nos hará más felices no es objetivamente cierta y lo sabemos. Sin embargo, el anuncio funciona y cumple su objetivo.


	 


	 


	Por supuesto, la persuasión no se limita a la publicidad, sino que está presente en numerosos ámbitos y se estudia en muchas disciplinas. La retórica, por ejemplo, es el estudio de los modos de persuasión en el habla y la escritura, y a menudo se enseña como una materia clásica. Por su parte, la psicología analiza la persuasión a través del comportamiento individual y la neurociencia estudia la actividad cerebral asociada con este comportamiento. También la historia y las ciencias políticas están interesadas en el papel de la propaganda en la configuración de los acontecimientos históricos. En los negocios, la persuasión es un proceso destinado a influir en la actitud o comportamiento de una persona o grupo hacia algún evento, idea, objeto u otra persona (s) mediante el uso de métodos escritos, hablados o visuales para transmitir información, sentimientos, argumentos o una combinación de los mismos. La persuasión también es una herramienta de uso frecuente en la búsqueda de ganancias personales, como campañas electorales o argumentos de venta.


	 


	 


	Con este libro vas a aprender diversas técnicas de comunicación persuasiva aplicables a cualquier ámbito.




2. LA TÉCNICA DE LA ESTIMULACIÓN. CUANDO LOS HECHOS NO SON SUFICIENTES
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