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Resumen

El articulo examind la importancia de la persuasion en la formulacion de estrategias
publicitarias en redes sociales, basandose en la definicion de Perloff (2017) de la
persuasion como un proceso que influye en las creencias y comportamientos de las
personas. Se utiliz6 una metodologia del tipo descriptiva del enfoque cualitativo a
través de la revision bibliografica que incluy6 el estudio de casos exitosos en redes
sociales y el analisis de técnicas persuasivas. Los resultados, en linea con Kaplan y
Haenlein (2010), mostraron que las redes sociales permiten la creacion e
intercambio de contenido generado por los usuarios, y que la persuasion juega un
papel crucial en la eficacia de las estrategias publicitarias. Siguiendo a Cialdini
(2009), se destacé la importancia de la reciprocidad, el compromiso y la coherencia,
la prueba social, la autoridad, la simpatia y la escasez en la persuasion. Por lo que
se destaca que la persuasion es esencial para lograr el éxito en la publicidad en
redes sociales, permitiendo a las empresas conectar emocionalmente con su
audiencia y fomentar la lealtad del cliente hacia la marca en un entorno digital cada
vez mas competitivo.
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Abstract

The article analyzed the importance of persuasion in creating advertising strategies
on social networks. The objective was to analyze how persuasion can influence
consumer behavior in digital environments. For this, a methodology was
implemented that included the study of successful cases in advertising on social
networks and the analysis of persuasive techniques used. The results reveal that
persuasion plays a fundamental role in the effectiveness of advertising strategies,
especially in understanding human emotions and creating positive experiences for
users. The author's contribution is based on providing a theoretical and practical
framework for the application of persuasion in digital marketing. In conclusion, it
stands out that persuasion is fundamental to achieving success in advertising on
social networks, allowing companies to emotionally connect with their audience and
foster customer loyalty for the brand in an increasingly competitive digital
environment.
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Introduccioén

En el contexto actual de la era digital, las redes sociales han adquirido un papel
fundamental en la estrategia de marketing de las empresas, permitiéndoles llegar a
una audiencia global de manera directa y personalizada Caballero, R. J. (2022). La
persuasion se ha convertido en un elemento clave para el éxito de las estrategias
publicitarias en entornos digitales, influenciando el comportamiento del consumidor

a través de mensajes persuasivos.

El objetivo principal de esta investigacion es examinar el papel de la persuasion en
la creacion de estrategias publicitarias efectivas en redes sociales. § Como influye la
aplicacién de técnicas persuasivas en la creacién de estrategias publicitarias
efectivas en redes sociales? Se busca explorar como el uso adecuado de técnicas
persuasivas puede impactar en la efectividad de las campafas publicitarias en

entornos digitales, proporcionando un marco teorico y practico para comprender su



aplicacion en el marketing digital. Esta introduccion aborda los antecedentes del
tema, el objetivo de la investigacion, la definicion del problema, y establece la

estructura del documento que guiara el desarrollo del estudio.

2.Metodologia

La metodologia del estudio se enfocé en analizar el uso de la persuasion en la
creacion de estrategias publicitarias en redes sociales. Se buscé demostrar como la
persuasion puede influir en las decisiones de los consumidores en linea y como las
empresas pueden aprovechar esta herramienta para mejorar sus ventas y aumentar
su presencia en internet.

Esta metodologia responde a la pregunta problema ;Coémo se utiliza la persuasion
para la creacion de estrategias publicitarias en redes sociales? al permitir analizar y
comprender el uso de la persuasion en la publicidad en redes sociales y su impacto
en las decisiones de los consumidores en linea. Ademas, se busco demostrar como
las estrategias publicitarias basadas en la persuasién pueden tener un efecto
positivo en las ventas y la presencia en linea de las marcas. A través de un enfoque
descriptivo y correlacional, se recopil6é y analizé informacién de diversas marcas en
redes sociales para entender cémo aplicaron la persuasion en sus estrategias
publicitarias y qué elementos resultaron mas efectivos para generar una respuesta
positiva en los consumidores. Las conclusiones obtenidas resumieron cémo la
persuasion puede ser una herramienta efectiva para lograr resultados positivos en
las estrategias publicitarias en redes sociales.

Al haber encontrado 60 documentos entre libros y articulos en Dialnet y Google
Académico que consideramos utiles, los seleccionamos por las siguientes razones:

- Caballero, R. J. (2022). Las redes sociales como estrategia de marketing en
pequefias y medianas empresas: Se seleccion6 este documento por su relevancia
en el tema de estudio, ya que aborda especificamente la utilizacién de las redes
sociales como estrategias de marketing en empresas de tamano pequefio y
mediano.

- Celaya. (2000): Se escogio este documento por su posible aporte a la comprension
de estrategias de marketing en general, aunque se requiere mas informacién para
detallar las razones especificas de su seleccién.

- Gomez, G. (2010): A pesar de la falta de informacién detallada, se considero
relevante para el estudio.



- Luxor, J. (2017). El pequenio libro de la influencia y de la persuasion: Se eligio este
documento por su enfoque en la influencia y persuasion, aspectos clave en el
analisis de estrategias publicitarias.

- Ricarte, J. M. (1999). Creatividad y comunicacién persuasiva: Se selecciono este
documento por su abordaje de la creatividad y la comunicacion persuasiva,
aspectos fundamentales en el estudio de estrategias publicitarias efectivas.

El objetivo del articulo fue analizar el uso de la persuasién en la creacién de
estrategias publicitarias en redes sociales y su influencia en las decisiones de los
consumidores en linea. A través de un enfoque descriptivo y correlacional, se
examino la implementacion de diversas estrategias persuasivas utilizadas por dos
marcas en redes sociales para comprender qué elementos fueron mas efectivos en
generar una respuesta positiva en los consumidores. Los resultados obtenidos
demostraron que la persuasion puede ser un componente fundamental para lograr
resultados exitosos en las estrategias publicitarias en redes sociales.

1.Fundamento teérico
La persuasion es un concepto central en la comunicacion

Esta técnica ha sido objeto de estudio en diversas disciplinas, incluyendo la
psicologia, la sociologia, y el marketing. La persuasion puede definirse como los
mensajes que recibimos nos hacen pensar, sentir y actuar de cierta manera Perloff
(2017), .

En el contexto del marketing digital, la persuasién se utiliza para influir en el
comportamiento del consumidor. Las redes sociales, en particular, han
proporcionado a las empresas nuevas formas de llegar a los consumidores y
persuadirlos para que compren productos o servicios. Segun Kaplan y Haenlein
(2010), las redes sociales son plataformas en linea que se basan en los principios
de la Web 2.0, facilitando la creacion y el intercambio de contenido generado por los
propios usuarios.

En la publicidad en redes sociales se usan diferentes maneras para convencer a la
gente de comprar cosas. Por lo general, se intenta apelar a los sentimientos de las
personas, crear experiencias positivas y establecer vinculos con los consumidores.
Hay seis principios de persuasion que funcionan bien: devolver favores, mantenerse
firme en decisiones, mostrar que otros también lo hacen, demostrar autoridad, caer
bien y destacar la escasez Cialdini (2009),

La influencia y la persuasion



Estas dos herramientas nos ayudan a convencer a otras personas en diferentes
aspectos de la vida. Ya sea que se trate de lideres motivando a sus equipos o
vendedores persuadiendo a clientes, lo importante es entender lo que la gente
necesita y desea (Navarro, P. L. 2018, Castro, E. R. 2019). Al combinar la logica, las
emociones, las técnicas de persuasion y las habilidades de comunicacién, podemos
lograr cambios importantes. La influencia, como estrategia para persuadir, se basa
en relaciones solidas y duraderas, construidas en confianza y credibilidad
(Woizinski, A. 2013, Frasch, M. 2023). Para ser efectivos en la influencia, es
esencial entender por qué la audiencia se motiva y trabajar constantemente para
satisfacer sus necesidades. A través de practicas como el marketing de contenido,
el networking y asociarse con personas influyentes, podemos aprovechar los
beneficios de la influencia y mejorar nuestra capacidad para persuadir a otros
(Cialdini, 2009, Cialdini, R. B. 2009).

Aristoteles solia decir que debemos equiparar al vendedor con el manipulador para
sentirnos orgullosos de nuestra labor como vendedores. Todos lo somos, y mientras
antes aceptemos este rol, antes podremos apreciar verdaderamente el arte de la
venta, la persuasion y la influencia (Celaya, 2008). Es tarea del vendedor elevar su
posicion y hacer entender que es un profesional integro, presente para ayudar y
colaborar con sus clientes en busca de las mejores soluciones para ambas partes.
Como lo expresd sabiamente Aristételes, "un tonto intentara persuadirme con sus
ideas, mientras que un sabio me persuade con mi propio razonamiento” (Luxor,
2017, Osler, A. 2003).

Métodos persuasivos

Los meétodos persuasivos son técnicas empleadas para persuadir a individuos
acerca de una idea, accion, producto o servicio. Existen diversas estrategias que
pueden ser utilizadas con el fin de influir en las decisiones de las personas, algunas
mas efectivas que otras. Entre los enfoques comunes se encuentra el uso de la
I6gica y los hechos, donde se presentan argumentos racionales para respaldar la
postura defendida (Huici Moédenes, 1996). Asimismo, la apelacién a las emociones
es otra tactica persuasiva que busca generar un impacto emotivo en el receptor,
influenciando su percepcion y respuesta. Ademas, se puede recurrir a la autoridad,
basandose en la posicion de poder o experiencia como argumento convincente, o al
uso de testimonios de individuos que hayan experimentado el producto o servicio en
cuestion. Es fundamental tener en cuenta que cada individuo responde de manera
unica a los métodos persuasivos, por lo tanto, comprender su diversidad y aplicar
estas técnicas de manera adecuada puede conducir a resultados exitosos en el
proceso de persuasion (Hackley, C., & Morrison, A. 2003, Garcia, L. F. 2020).

Segun las palabras de Javier Luxor, la persuasion tiene una caracteristica positiva:
si se aplica correctamente, es probable que tenga éxito (Luxor, 2017). Tanto la
influencia como la persuasion son herramientas poderosas empleadas en la
comunicacion entre personas. La capacidad de influir en las opiniones, creencias y



decisiones de otros puede tener consecuencias significativas tanto positivas como
negativas. Es importante ser conscientes de como se estan utilizando estas técnicas
y asegurarse de no abusar de su poder (Martinez, E. R. 2019, Lépez, P. M. 2017).
La persuasion ética y efectiva requiere empatia, comprensién y respeto hacia
aquellos que estan siendo persuadidos.

Creatividad y comunicacion persuasiva

La creatividad es una herramienta esencial en la comunicacion persuasiva, ya que
permite encontrar nuevas formas, innovadoras y atractivas, de presentar las ideas
de manera convincente. A través de la creatividad se pueden utilizar metaforas,
analogias, videos, imagenes y otros recursos para captar el interés del publico y
despertar su curiosidad (Ricarte, 19991, Gonzalez, J. C. 2021 pag 56-71).

Es importante recordar que la creatividad no solo se trata de ser original, también de
conectar con el publico de una manera emocional y efectiva, generando un
sentimiento de identidad y pertenencia y haciendo que las ideas sean mas
memorables (Diaz, M. A. 2018, . Rodriguez, S. P. 2019). De esta forma, la
creatividad se convierte en un elemento clave de la comunicacidon persuasiva, que
ayuda a aumentar el impacto del mensaje que se quiere transmitir y a conseguir los
resultados deseados (Gonzalez Reyna, 20182).

El pensamiento creativo es una herramienta relevante para la comunicacién, ya que
favorece el impacto y la efectividad del mensaje. La creatividad y la comunicacion
persuasiva se puede deducir que son dos habilidades clave para cualquier persona
que busque tener éxito en su carrera Torres, R. G. (2020). Ambas nos permiten
destacar en un mundo competitivo y lograr resultados efectivos en cualquier
proyecto en el que estemos involucrados.

Las redes sociales como estrategia de marketing digital en pequenas y
medianas empresas.

En el mundo del marketing actual, las redes sociales se han vuelto fundamentales
para las pequenas y medianas empresas (PYMEs), ya que la mayoria de los
consumidores las utilizan para descubrir nuevos productos, marcas y empresas, asi
como para obtener opiniones y recomendaciones (Santillan Lopez et al., 2015,
Sanchez, A. V. 2018).

Las PYMEs que desean expandir su presencia en linea deben aprovechar las redes
sociales como estrategia de marketing, ya que ofrecen una herramienta accesible,
econdmica y de gran alcance para llegar a un publico amplio y segmentado. Al
utilizar técnicas especificas, las redes sociales pueden ayudar a aumentar la



visibilidad de la marca, fomentar la interaccion con los clientes, generar leads y
ventas, y mejorar el posicionamiento en los motores de busqueda (Bernal et al.,
2023, Hernandez, D. F. 2017).

Las redes sociales han adquirido un papel fundamental en la estrategia de
marketing de las pequefias y medianas empresas, permitiéndoles interactuar
directamente con su audiencia y mejorar su presencia en el mercado (Smith, 2019,
Navarro, P. L. 2018). La utilizacién activa de plataformas como Facebook, Instagram
y Twitter facilita el establecimiento de relaciones mas sdlidas con los clientes, lo que
conduce a un aumento en la fidelizacién y compromiso hacia la marca (Jones & Lee,
2020). Ademas, la gran cantidad de datos generados en estas plataformas
proporciona a las empresas informacion valiosa que puede ser empleada para
optimizar sus estrategias de marketing y mejorar sus resultados comerciales (Garcia
et al., 2021).

La evolucion de los medios sociales y su estrategia empresarial.

La evolucion de los medios sociales, impulsada por nuevas aplicaciones,
inteligencia artificial y botones de compra en redes como Facebook e Instagram, ha
permitido a las empresas ampliar su alcance y mejorar el retorno de inversion en
sus campanas (Castro, E. R. 2017, Jiménez, M. T. 2019). Esta evolucién ha
facilitado una mayor personalizacion del mensaje y adaptacion al publico objetivo,
transformando la interaccion de las empresas con su audiencia. En sintesis, los
medios sociales en constante evolucién han cambiado la dinamica de las empresas,
obligandolas a ajustar continuamente sus estrategias para mantener su relevancia
en una economia digital en constante cambio Vazquez, D. L. (2020).

La rapida evolucién de los medios sociales ha transformado por completo la
dinamica de interaccion entre las empresas y sus clientes, marcando una era sin
precedentes en comparacion con otros medios de comunicacion (Johnson & Smith,
2018). Inicialmente, la irrupcién de las redes sociales proporcioné una oportunidad
de marketing rudimentaria pero efectiva; sin embargo, en el panorama actual, se ha
convertido en un campo profesional sumamente complejo, que demanda una
estrategia de marketing meticulosamente elaborada, integrando una amplia variedad
de canales y técnicas (Gupta & Patel, 2020). La necesidad imperante de establecer
una comunicacion personalizada entre la marca y el cliente ha impulsado la
adopcion de programas de automatizacion de marketing altamente sofisticados
(Chen et al., 2021).

Las redes sociales como estrategia de comunicacién persuasiva.



Las redes sociales son una herramienta fundamental en la actualidad para cualquier
estrategia de comunicacion persuasiva. Su capacidad de llegar a una gran cantidad
de personas, su flexibilidad en cuanto a formatos de contenido y su interactividad
con los usuarios hacen que sean una opcion muy efectiva para promocionar
productos o servicios, generar engagement con la audiencia y crear marca (Gémez,
A. P. 2020, Gomez, L. P. 2019). No obstante, es crucial recordar que las redes
sociales deben utilizarse de manera ética y responsable, cuidando la privacidad y el
bienestar de los usuarios. En resumen, las redes sociales son un medio poderoso
para la comunicacidn persuasiva siempre y cuando se usen de manera adecuada.

Los escritores Emma y Silvia Garcia buscan evidenciar que las redes sociales se
han transformado en un medio publicitario altamente eficaz gracias a su capacidad
de llegar a una audiencia extensa y variada. Sin embargo, evaluar la efectividad de
la publicidad en redes sociales puede representar un desafio debido a la
abundancia de datos y métricas que deben ser examinados. Por consiguiente, se
necesita un modelo de medicion completo y preciso que posibilite obtener
resultados claros y objetivos (Romay, 2019, pag. 964); en esta linea, se sugiere
llevar a cabo un estudio integral que combine la revision de la literatura existente
sobre el tema, el analisis de casos practicos y la realizacion de encuestas y
entrevistas a usuarios y anunciantes en redes sociales segun Garcia y Garcia.

Discusiony Conclusiones

Las redes sociales representan una herramienta esencial en las estrategias de
marketing y comunicacion persuasiva para las empresas, particularmente para
aquellas de tamafo pequefo y mediano. Su influencia en la audiencia y su
capacidad para persuadir son notables, sin embargo, es necesario ejercer un uso
ético y responsable de estas plataformas.

La combinacion de creatividad y comunicacion persuasiva en medios como
Facebook, Instagram y Twitter permite a las empresas entablar una conexion directa
con su audiencia, lo que a su vez fomenta la lealtad hacia la marca. Esta interaccion
facilita la transmisién de mensajes persuasivos de manera efectiva, promoviendo
productos o servicios y generando engagement con los usuarios.

No obstante, la rapida evolucion de los medios sociales plantea desafios. La
necesidad de adaptarse constantemente a nuevas tendencias y algoritmos, asi
como la gestién de una amplia gama de canales y técnicas, pueden ser complicadas
para las empresas menos experimentadas. Ademas, la saturacidén del contenido en
las redes sociales y la competencia por la atencién del usuario pueden dificultar la
efectividad de las estrategias de comunicacién persuasiva.



Una limitacion clave a considerar es la falta de control sobre la privacidad y la
seguridad de los datos en las redes sociales. Aunque estas plataformas ofrecen una
gran cantidad de datos e informacion que pueden ser utilizados para optimizar las
estrategias de marketing, también plantean riesgos en términos de privacidad del
usuario. Las empresas deben ser conscientes de estos riesgos y asegurarse de
cumplir con las regulaciones de proteccion de datos para evitar posibles
repercusiones legales y dafos a su reputacion.

Otra limitacién importante es la dificultad para medir el retorno de la inversién (ROI)
de las actividades de marketing en redes sociales. Aunque existen métricas
disponibles, como el alcance, la interaccion y las conversiones, la atribucidn precisa
de los resultados a las acciones especificas en redes sociales puede ser desafiante.
Esto dificulta la evaluacion del éxito de las estrategias y la toma de decisiones
informadas para futuras campanas.

Ademas, es importante reconocer que el futuro de las redes sociales en el ambito
del marketing y la comunicacion persuasiva sigue evolucionando. Con el avance de
la tecnologia y la aparicion de nuevas plataformas y herramientas, las empresas
tendran la oportunidad de explorar y aprovechar las nuevas maneras de conectarse
con la gente. La personalizacion, la inteligencia artificial y la realidad aumentada son
solo algunas de las nuevas ideas que podrian cambiar la forma en que las
empresas usan las redes sociales para promocionar lo que venden.

En este sentido, es esencial que las compafiias se mantengan al dia con las ultimas
tendencias y tecnologias en redes sociales, y estén dispuestas a ajustarse a un
entorno que cambia constantemente. Aquellas empresas que logren innovar y
destacarse en su estrategia de marketing digital podran posicionarse de forma mas
efectiva en un mercado cada vez mas competitivo y dinamico. Este estudio puede
servir como base para investigaciones futuras que profundicen en el impacto de las
redes sociales en el marketing y la comunicacion persuasiva, asi como para
identificar nuevas oportunidades y desafios en este campo en constante evolucion.

En resumen, aunque las redes sociales son utiles para la persuasion y el marketing,
es crucial enfrentar estos limites y retos de forma activa. Esto incluye mantener una
conducta ética y responsable, ajustarse a los cambios frecuentes en las redes
sociales y asegurar la privacidad de los usuarios.
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