INFLUENCIA

ODINAMICA

El Arte de la

CONVIERTE TUS En la vida diaria, en los negocios, en la
politica y hasta en las relaciones

CONVERSACIONES EN personales, la capacidad de persuadir

EXPERIENCIAS INFLUYENTES. juega un papel fundamental. No se trata

solo de convencer, sino de conectar de
manera profunda y significativa con los
demads. Autores como Robert Cialdini, con
su clasico "Influence: The Psychology of
Persuasion", y Russell Granger, con "The 7
Triggers to Yes", han identificado
principios universales que explican por
qué algunas conversaciones logran ser
memorables e influyentes.



A continuacion exploraremos algunas ideas de La fuerza de estos detonadores no esta en

como poner en practica los principios: usarlos de manera aislada, sino en combinarlos
estratégicamente. Cuantos mas principios se
1. Dar antes de pedir; cuando ofrecemos algo activen en una interaccion, mas poderosa sera
de valor sea tiempo, apoyo o conocimiento, la persuasion.

generamos en la otra persona la disposicion ) y )
Ademas, una conversacion persuasiva no debe

natural de corresponder. . . . .
p quedarse solo en lo cognitivo (racional), sino

2. Las personas buscan actuar de acuerdo también transformarse en emocional. Cuando
con sus decisiones previas; si logramos que logramos conectar la logica con los
alguien se comprometa con una pequefia sentimientos, el impacto es mucho mas
duradero.

accion, sera mas probable que mantenga la

coherencia en acciones futuras. .. .
En Odindmica creemos que las conversaciones

3.La influencia de lo que otros hacen o influyentes no solo persuaden: inspiran,
piensan es poderosa; mostrar evidencia de transforman y crean futuros posibles.

que muchas personas ya adoptaron una
idea o comportamiento genera confianza y
seguridad.

4. Tendemos a decir que si a aquellos que nos
agradan o nos generan cercania; ser
genuino, empatico y amable abre puertas
de manera natural.

5.La credibilidad de quien habla es clave;
citar a expertos, mostrar experiencia o
respaldarse en logros previos activa el
respeto y la confianza.

6. Lo limitado se vuelve mas valioso; expresar
que algo es exclusivo o tiene disponibilidad
restringida aumenta el interés y la accion
inmediata. La urgencia invita a actuar ahora

y no después. Plazos claros y beneficios

por accion inmediata detonan decisiones “LA GENTE SIEMPRE
rapidas. ESPERA QUE LO BUENO

7.Los relatos conectan con el corazon; una O CU RRA.”
historia bien contada transmite emociones, *

genera empatia y hace que el mensaje sea

recordado.
8.La esperanza transforma las expectativas
en motivaciones; proyectar un futuro
. PARA SABER MAS
deseable y mostrar un camino para BEESTETER
alcanzarlo despierta en las personas la

voluntad de avanzar.
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