PILDORAS DE COMUNICACION .O\
EL EFECTO DILUCION

Cuando sumamos argumentos para intentar convencer, diluimos los mas potentes.

Anadir argumentos para ser mas persuasivos no es una estrategia que funcione, porque cada
argumento nuevo compite con los demas, y los mas potentes, los fundamentales, quedan
enmascarados y escondidos en medio de todos los demas.

Si tenemos g razones fundamentales para vender una idea, anadiendo 4 mas lo unico que
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conseguimos es que las g fundamentales queden diluidas entre las 7 que vamos a tener en total.
Y el efecto dilucion implica directamente la pérdida de recuerdo: recordar g argumentos puede

ser posible. Recordar muchos mas va a ser imposible.

Ejemplo: St mi movil es ligero, con mucha autonomia, robusto, facil de usar, de diseno
vanguardista, tiene el sistema operativo mas actual, es muy delgado y con una pantalla de alta
resolucion, me costard venderlo. Sime la juego a que es ligeroy facil de usar, impactaré mas. Y el

resto de caracteristicas ya las descubriran.

Cuando construyas una argumentacion, limita a g tus argumentos. Vas a tener que elegir, y
esto te hard reflexionar sobre cudles son los mas potentes. El resto déjalos para las posibles

preguntas.

Si tienes muchos argumentos relevantes, busca un argumento raiz que los englobe. Por
ejemplo, siun coche es rapido, tiene mucha potencia, una gran estabilidad en curvas, y un

cambio muy preciso, puedo englobarlo todo en un argumento raiz: “divertido de conducir”

No construyas tus argumentaciones en base a todo lo que sabes. Destila lo que tu audiencia
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necesita saber para comprarte, que es probablemente no mas de un 5% de lo que tu sabes. Se

selectivo en lugar de ser exhaustivo. El valor esta en la destilacion.
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