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Sobred libro

L as marcas ahora estan profundamente arraigadas en nuestra
vida diaria. Algunos de nosotros incluso nos volvemos adictos
auna marca en concreto. ¢Como puede ser que estos
especialistas en marketing de marcas nos manipulen con

éxito? Como se desvelaen este libro, € marketing de marca ha
planeado aprovechar y amplificar las necesidades emocionales
mas arraigadas de los consumidores. El miedo, laansiedad, €l
deseo, la conformidad, etc., estan a servicio de manipular la
forma en que pensamos, actuamos y tomamos decisiones.
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Sobre € autor

El autor es Martin Lindstrom, un visionario del marketing de
famamundial, y larevista Time le galarddn entre las 100
personas mas influyentes del mundo, con millones de "fieles
seguidores’ en todo el mundo. Ha ofrecido asesoria de
marketing a altos g ecutivos de empresas como Disneyland,
McDonald's Corporation, Procter & Gamble, Nestlé, Microsoft
y American Express. También escribe columnas en
publicaciones conocidas como Financial Times, USA Today,
Fortune, Washington Post y Harvard Business Review.
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Capitulo 1: Introduccion

Hola, bienvenidos a Bookey. Hoy desvelamos |as claves del
libro “ Asi se manipula a consumidor: Como las empresas
consiguen lavarnos el cerebro y que compremaos sus marcas’.

¢Slentes que eres adicto a ciertas marcas? Por g emplo,
algunos de nosotros simplemente nos encontramos ansi 0S0s
por realizar una compra cuando Apple lanza un nuevo

model o de iPhone o cuando nuestra marca favorita muestra
un catdlogo de novedades. Para conseguir €l bolso de nuestro
disenador favorito, apuramos al maximo nuestra tarjeta de
crédito.

Este libro Asi se manipulaa consumidor, nos informa como
estas empresas logran enganar, seducir y persuadir alos
consumidores para que compren sus marcasy productos. El
autor es Martin Lindstrom, que es una personainteresante.
Como comercializador profesional, ha asesorado a algunas de
las principales firmas como Coca Cola, Disneyland y
Microsoft. Estas marcas acudieron a Martin en busca de
ayuda para hacer que sus estrategias de lavado de imagen
fueran mas efectivas. Por otro lado, Martin publico este libro
paradar a conocer los trucosy estrategias que utilizan las
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marcas. Al terminar este libro, es posible que te quedes sin
aliento al darte cuenta de que estas marcas han consumido
por completo nuestro mundo.

¢Qué hay del propio Martin? Sabiendo que esta siendo
manipulado todo €l tiempo, tomo la sorprendente decision de
realizar un experimento de "desintoxicacion de marca’
durante un ano como consumidor. En otras palabras, no
compraria ninguna marca nueva durante un afio compl eto.
Pero el experimento de "desintoxicacion de marca' fracaso
en menos de medio ano. Durante su desintoxicacion, Martin
descubrid que sentia que su vida estaba pasando por |a peor
crisis econdmica. Tenia que cocinar parasi misSmo porque no
podia salir acomer ni abeber. Paraafeitarse, usd una
maguinilla de afeitar Gillette Power que yatenia. Aun asli,
como no podia comprar ninguna crema de afeitar, Martin
tenia que afeitarse bajo la ducha. Lo que fue mas frustrante
fue que tuvo que beber agua mientras sus amigos disfrutaban
de rondas de cerveza durante |os mejores momentos. Su
recaida tuvo lugar durante un vigje. Estaba programado para
dar una presentacion magistral, pero su maleta se perdio.
Estaba sudando tanto que tuvo que interrumpir su
desintoxicacion para comprar una camiseta de recuerdo en
unatiendaturisticalocal como plan de contingencia. Debido
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a que oficialmente habia recaido por el bien de unamala
camiseta, continud yendo de compras cuando llegd a Milan,
Italia, la capital mundial de lamoda. No podiadegjar de
comprar todas las marcas que veia cerca del hotel.

Martin se gana lavida ayudando alas empresas a construir y
fortalecer marcas, pero a final, ni siquieraé pudo resistirse a
su propia medicina. Fue entonces cuando se dio cuenta de
gue también a él le habian manipulado. ;COmMo es esto
posible para un comercializador de marcas? Martin afirma
gue lo que esta sucediendo en €l fondo es informacion sobre
la psicologia del consumidor. Con herramientas sofisticadas
como lainvestigacion en psicologia cognitiva, neurocienciay
andlisis de big data, los investigadores han analizado con
éxito nuestra psique interior inconsciente, aprovechando
factores como el miedo, la ansiedad, |0os deseos, la aceptacion
y laconformidad. Han adquirido y amplificado estas
emociones para manipular laforma en que pensamaos,
actuamos y tomamaos decisiones.

A continuacion, revelaremos las siguientes tres ideas clave de
este libro.

Primera parte: ¢Cuando comienzan las marcas a manipular
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nuestro cerebro?

Segunda parte: ¢COmo nos manipulan las empresas para que
compremos?

Terceraparte: ¢Quiénes son |las personas que utilizan las
empresas para manipularnos como consumidores?
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Capitulo 2 : ¢Cuando comienzan las
mar cas a manipular nuestro cerebro?

En primer lugar, tomemos un tiempo para averiguar cuando
estas empresas comienzan a manipularnos con sus marcas.

El hecho es que las empresas comienzan a comercializar con
nosotros ya desde el momento que nos encontramos en €l
utero materno.

¢COmo es esto posible? ¢En ese momento No somos solo un
monton de células? Las investigaciones cientificas muestran
gue un embridn forma funciones sensorialesy tactilesen la
semana 10. Empieza aresponder alos sonidos alrededor de
lasemana 20. Y posteriormente, en la semana 30, las
funciones auditivas, gustativas, olfativasy visuales de un feto
son completamente funcionales, y puede escuchar los latidos
del corazon de lamadrey los sonidos externos. Tras esta
etapa, 10 que coma la mujer embarazadainfluira
profundamente en el feto. Incluso influira en los habitos
adultos del bebé.

Y debido a eso, gran parte del marketing de marca comienza
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incluso cuando todavia estamos en €l Utero. Por gemplo, s
una mujer embarazada escucha asiduamente la musica de un
cantante en concreto, estos ritmos posi blemente podran dejar
unaimpresion duradera en el bebé. Entre los cambios
hormonales y la nerviosa anticipacion de traer otravida al
mundo, el embarazo es también uno de los momentos en que
las mujeres son mas vulnerables a las sugerencias. Por esta
razon, para"preparar’ aestas mujeres parair de compras,
una cadena de centros comerciales realizo un experimento
para probar el poder de los oloresy los sonidos parainfluir
en las futuras mamas. En primer lugar, rociaron con talco
para bebés todos los rincones del centro comercial. Luego
esparcieron fragancia de cereza en la zona de restauracion del
centro comercial. Y tocaron musicarelgante de la época en
gue nacieron estas mujeres embarazadas. L os directivos del
centro comercial esperaban que estas medidas impulsaran las
ventas entre las mujeres embarazadas, y asi fue. Pero para
sorpresa de todos, también tuvo otro efecto mucho mas
notable. Aproximadamente un afno despues del experimento
sensorial, muchas madres atestiguaron el efecto que el centro
comercial tenia en sus recién nacidos. Resulto que en €l
momento en que entraron al centro comercial, sus bebés se
calmaban, lo cual fue un efecto que los padres nunca habian
experimentado en ningun otro lugar. Después de analizar
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estos desconcertantes hallazgos, finalmente concluyeron que
el talco para bebés, |los aromas de cerezay |os sonidos
reconfortantes y relgjantes, incluidos los latidos del corazon
de estas madres, se habian infiltrado en €l Utero de sus bebés,
dando como resultado a toda una nueva generacion de
consumidores que se sentia atraida, subconscientemente, por
supuesto, a ese centro comercial.

Estas experiencias de |a primera infancia pueden tener un
efecto importante alo largo de la vida de una persona.
Muchas marcas aprovecharan esto para crear la proxima
generacion de consumidores.

Para dar un g emplo, apenas cuatro afnos después de su
Inauguracion, el café Kopiko se convirtio en laterceramarca
mas grande de Filipinas. En este caso, la estrategia de
marketing que mencionamos anteriormente contribuyo en
gran medida. Kopiko se habia estado preparando paralanzar
Su nuevo producto, café que sabia a caramelo con sabor a
café. Los distribuidores suministraban los caramelos con
sabor a café a muchos obstetras, ginecologosy pediatras.
Curiosamente, en el momento en que el café Kopiko con
sabor a caramelo llego alas estanterias, su éxito fue
sorprendente, especialmente entre los nifios. Si, alos nifios,
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gue por lo general nunca se acercarian auna millade
distancia, les encantaba el sabor del café Kopiko. No fallaba,
al darle a un recién nacido que no parabade llorar una
pequeia dosis de café Kopiko, e instantanea y magicamente
estos bebés se calmaban.

Muchas marcas para adultos también comienzan alavar la
marca de la proxima generacion de clientes auna edad |o
mas temprana posible. Uno de los anuncios de television de
Porsche muestra a un nifo que suefia despierto con tener un
Porsche cuando sea |o suficientemente mayor. Hay una
década o dos en el medio cuando su suefio se puede cumplir.
Pero estas empresas modernas nunca pensarian que es
demasiado pronto para comenzar a influir con sus marcas en
futuros compradores.

Han utilizado las marcas para manipularnos desde que
estamos en € utero materno, y muchos de nosotros seguimos
volviéndonos adictos a €l las cuando crecemos. Es posible
gue te preguntes, " ¢como se vuelve uno adicto alas marcas?"'
Para responder a esta pregunta, primero debemos saber que
esla"adiccion alas compras'. Tomemos el caso de una
mujer llamada Carolyn Longmead. Trabaj0 para una pequefia
tienda de el ectronica en el Reino Unido, de la que robo
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aproximadamente 225.000 dolares en un periodo de dos
anos. ¢Hizo uso de este dinero para comprar una casa o para
enviar asu hijo alaescuela? No, o uso para comprar
articulos de lujo de Louis Vuitton, Prada, Gucci y otras
marcas de disenadores. Cuando la atraparon, todos los
productos comprados con € dinero robado podrian llenar 27
bolsas de basura. Es seguro decir que es un buen gemplo de
adiccion alas compras. Las investigaciones han encontrado
gue las adicciones a las compras tienden a seguir |os mismos
patrones generales que cualquier otra adiccion; Es decir, esta
altamente motivado por la dopamina, una sustancia liberada
por nuestro cerebro para hacernos sentir felices. Cuando
vamos de compras, nos sentimos alegres y emocionados,
cuando escuchamos los cumplidos del vendedor, nos
sentimos seguros; y cuando recordamos un buen recuerdo, o
cuando experimentamos sensaciones maravillosas, nuestro
cerebro silempre esta liberando dopamina. Pero €l problema
es con facilidad nos volvemos insensibles ala dopamina, y
eso significa que intentaremos encontrar mas oportunidades
para obtener mas. En los adictos alas compras, la busqueda
constante de ese subidon de dopamina desencadena un
impulso incontrolable de comprar masy més articulos. La
blsqueda del placer constante es larazdn por laque los
adictos a las compras no pueden detenerlo.
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Después de explicar la"adiccion alas compras’, pasemos
ahoraala"adiccion alasmarcas'. Segun Martin, la"adiccion
alamarca’ es un subconjunto de la"adiccion alas compras’.
Algunas empresas han presentado model os de adiccion ala
marca por parte de los consumidores. Descubren que hay dos
etapas de adiccion alas marcas. Laprimeraesla"etapade
rutina', cuando usaremos ciertas marcas 0 productos como
parte de nuestros habitos diarios, como cepillarnos los
dientes con Crest o ducharnos con un jabon Dove. Laotra
etapa es |a "etapa de los suefios'. En esta etapa, no
compramos ningun producto solo por su practicidad, sino
porgue lamarca o el producto nos hace sentir bieny lo
anoramos. Muchas marcas plantan una semilla en nuestras
mentes durante la“ etapa del sueio”. Y dicho esto,
¢participan empresas y anunciantes en la generacion de
adicciones? Martin nos dice gue, aunque no pueden fabricar
adicciones directamente, disponen de muchos trucos
INgeniosos para estimular las adicciones. Hablaremos de esto
con mas detalle en la siguiente parte.

Y con eso concluye la primera parte. En ella hemos visto en

primer lugar que las empresas nos inician el marketing de
marca desde el Utero materno. En segundo lugar, las personas
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sufren de adiccidn alas marcas porque nuestro cerebro
anhela el placer constante.
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Capitulo 3: ¢Como nos manipulan las
empresas para gue compr emaos?

En la siguiente parte, vamos a descubrir cOmo estas empresas
consiguen manipularnos con sus marcas. En otras pal abras,
¢COMo se aprovechan los especidlistas en marketing de
marcas de las sefiales psicol 0gicas del consumidor?

Echemos un vistazo ala primera estrategia de lavado de
marca: el marketing que infunde miedo.

En 2003, el SARS surgio en Asia, pero finalmente infecto a
ciudadanos en aproximadamente cuarenta paises, o que
provoco un panico mundial. Personas de todo el mundo
estaban haciendo un gran esfuerzo para protegerse a si
mismasy a sus hijos de la exposicion El brote del virus de la
gripe HIN1, mas conocido como gripe porcina, detectado
por primeravez en México en 2009, también provoco una
crisissimilar de panico mundial. Sobre todo gracias a estos
dos problemas de salud global, hoy disponemos de
desinfectantes de manos antibacterianos en nuestras vidas
como un elemento basico absolutamente esencial. Los
envases de este jabon y gel de manos se pueden encontrar
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ahora en practicamente todos | 0s aeropuertos,
supermercados, banos y otros lugares publicos. Muchos
padres no se iran de casa sin una botella pequena o un bote
de spray en su bolso o bolsillo.

El miedo alos gérmenes hallevado a mundo a una obsesion
antibacteriana. Los anunciantesy |os especialistas en
marketing pueden remodelar nuestra percepcion utilizando
todo tipo de estrategias. Purell, el desinfectante de manos
mas vendido, aprovecho e panico mundial durante la
pandemia de gripe porcina de 2009 paralanzar una avalancha
de nuevos productos que afirmaban, segiin los Centros para

el Control y la Prevencion de Enfermedades, que unade las
formas en que puede ayudar a protegerse de la gripe porcina
es practicando una buena higiene de manos. Trabajaron muy
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Capitulo 4 : ¢Quiénes son las personas
gue utilizan las empresas para
manipular nos como consumidor es?

Ahora comenzaremos a explorar la tercera parte. Ademas de
nuestra propia influencia psicol 0gica, ¢quién nos influira
cuando vayamos de compras?

L os seres humanos somos animales sociales que tememos
guedarnos solos, aislados o rechazados. En la cultura
primitiva, ser excluido o exiliado de latribu humana era
extremadamente horrible para nuestros antepasados, porque
lo mas probable es que fueran devorados por alguna bestia
salvge. Por |o tanto, los humanos tendemos a observar €
comportamiento de los demés para seguir en grupo.

Una psicologa social realizo en una ocasion un experimento.
Reclut6 a algunos estudiantes para que se sentaran en una
habitacion, supuestamente para completar una encuesta. Pero
eso fue solo una distraccion del proposito real. Un gran
frasco de vidrio con galletas se encontraba de manera
prominente en un escritorio cercano. "¢ Te gustaria una
galeta?' pregunto el investigador alos encuestados. La
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mayoria de |os participantes dijeron que no. A continuacion,
un extrano entro en la habitacion, quito latapa del frasco,
cogi6 una galleta delante de todos en la habitacion y salio de
nuevo como s nada hubiese pasado. Estavez, cuando se
preguntd alos encuestados st alguien queria una galleta, cas
todas |as personas cogieron una. Este experimento revel 0 que
Nosotros, como humanos, observaremos las acciones de otras
personas para determinar nuestro proximo movimiento, que
es uno de nuestros patrones de comportamiento
subconscientes. Los humanos queremos |o que tienen otros
humanos, o incluso |legamos a codiciar o que tienen.

¢Es cierto que todos compramos por voluntad propia?
¢S0mMaos Nosotros quienes decidimos las marcas que
elegimos? ¢ Tiene algo que ver con los demas? El autor
sefa o en € libro que a tomar decisiones de compra, los
demas nos influyen significativamente. Se llama presion de
grupo. Echemos un vistazo a cdmo una empresa se aprovecha
de los poderes persuasivos de la presion de grupo para af ectar
alos consumidores. En Estados Unidos, preparar regalos de
Navidad paralos hijos es fundamental. Un afno, €l juguete
navidefio imprescindible mas popular en la lista de deseos de
todos los nifios fue e hamster mascota Zhu Zhu. Mucha
gente estaba confundida por qué esta mascota se convirtio en
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una epidemia socia. No canta ni bailay solo emite una
variedad de sonidos extranos. Pero resulta que todo esto no
ocurrio solo por accidente. En primer lugar, la compaiia
organizo "obsequios de hamsters' en losjuegos de las
Grandes Ligas de Béisbol, zool6gicos y hospitales infantiles.
Intencionalmente le dieron al hamster caracteristicas activas,
adorables, cdlidasy dulces. A continuacion, patrocino
aproximadamente cientos de "fiestas de hamsters' en las que
"influyentes mamas blogueras" fueron las afortunadas
destinatarias de |os juguetes. También organizo actividades
en lineay debates interactivos, como "los fanaticos de todo €
universo Zhu lo compartieron, lo que hizo que las mascotas
de Zhu Zhu fuesen tan Unicas para €llos. Comparta las suyas
y gane premios secretos’. El resultado fue que de repente las
madres de todo € pais supieron qué regalo de Navidad
guerian sus hijos. Después comenzo € "marketing del
hambre", es decir, para fabricar menos mascotas Zhu Zhu.
Cuando se trata de lo que compramos para nuestros hijos, la
cul pa también puede influir. Muchas madres comenzaron a
sentirse ansiosas porque € nifio de al lado tenia una mientras
su hijo no tuvo tanta suerte. La gente ofrecia hastatres o
cinco veces el precio de venta en linea para obtener estos
juguetes.
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Como tal, instintivamente miramos el comportamiento y los
pensamientos de los demés para informar |as decisiones que
tomamos al comprar. Tomemos otros gjemplos. La mayoria
de nosotros revisamos |l as opiniones online o |os comentarios
online de los clientes antes de tomar decisiones de compra.

El fenomeno de las listas de bestsellers también demuestra
poderosamente gue las preferencias y compras de los demas
pueden influir en nuestras elecciones. Imagina que estas
entrando en una gran cadena de librerias, donde te encuentras
pantallas mas grandes que las de un campo de futbol y donde
se destacan son los bestsellers. La principal razon por la que
existen listas de bestsellers en primer lugar fue
probablemente solo pararastrear las ventas. Pero mas tarde,
|os editores descubrieron gradualmente que los libros de la
lista de bestsellers se vendian bien, sin importar el mal
volumen de ventas anterior. Las listas de |os méas vendidos
funcionan tan bien para persuadirnos de que han sido
adoptadas més alla de la publicacion de libros por otros
productos e industrias, como las diez mgores canciones, |os
diez programas de television mas populares, las diez
peliculas mas taguilleras de la semana, etc. Ademas, las
etiquetas en la App Store, como "Tendencias actuales' y
"Queé estamos usando”, nos llevan a hacer clic en los iconos.
Amazon, lalibreriaonline, da un paso mas a enviar correos
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electronicos alos clientes para informarles que sus
compaiieros compradores de un articulo en particular
también han comprado algunos articul os que podrian
gustarles.

Por supuesto, 10s persuasores mas convincentes son nuestra
familiay amigos, especiamente aguellos en quienes
confiamos y admiramos. Anhelamos vivir como ellosy tener
lo que ellos tienen. Este marketing de boca en boca funciona
mejor que cualquier tipo de publicidad.

El autor, Martin, invento un atrevido programa de reality
shows. Eligio una familia adecuada para probar €l poder del
marketing sigiloso de boca en boca en el barrio. Su candidato
Ideal eraunafamiliade clase media atractivay con una
Imagen perfecta. El padre, el Sr. Morgenson, un gecutivo
empresarial con un trabajo decente, tenia éxito y estaba
obsesionado con los deportes. La madre, la Sra. Morgenson,
elegante y encantadora, marco tendencias en la moda entre
Sus amigas. Sus tres hijos eran guapos y modernos,
enamorados de lamusica, € skate, latecnologiay las ultimas
marcasy estilos. Sumision en el programa era persuadir
naturalmente a sus Vecinos para que compraran una amplia
gama de productos. Este programa fue disenado para probar
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el poder del marketing boca aboca. Los resultados de esta
operacion clandestina finalmente revelarian algo impactante.

En una ocasion, la Sra. Morgenson y un grupo de amigas
Iban a comprar zapatos a DSW, |la gigantesca cadena
minorista. Dijo que |e encantaba todo &l concepto de la
tienda, aunque en realidad nunca habia conducido tan lgos a
ningunatienda. Dos horas después, logro "convencer” a
cinco de sus amigas de que compraran varios pares. Otra
cosa que observo el autor fue que uno de las amigas de la
Sra. Morgenson parecia muy reaciaa comprar un articulo.
Sin embargo, cuando la Sra. Morgenson lafelicito por 1o
bien que se veian los zapatos y otra amiga expreso su
disposicion a comprar un par, laamiga reacia finalmente
decidio comprar. Durante €l programa, la Sra. Morgenson
recomendo ingeniosamente vino espumoso, joyasy
productos de belleza a través de reuniones. En dos semanas,
todos sus vecinos llevaban colgantes y pendientes creados
por la compaiia de joyeria que la Sra. Morgenson habia
anunciado. Una de sus amigas incluso se convirtio en una
gran admiradora de la marca de vino espumoso.

Pasemos ahora a Sr. Morgenson. Result6é que los amigos
varones del Sr. Morgenson eran mas propensos a desafiarlo
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cuando recomendaba una marca o un producto. "¢Quéte
convierte en el experto?' fue la respuesta masculinatécitay
predeterminada. Dicho esto, solo aceptarian este tipo de
recomendacion de boca en boca s viniera de otro hombre
Cuya opinion y experiencia respetaran. Los hombres estaban
mas contentos de recibir un consegjo de boca en boca sobre
una marca o un producto que aspiraba, y que indicaba dinero,
poder y éxito en el mundo, por ejemplo, una botella de vino
de época, un coche nuevo y elegante, o equipamiento pare €
gimnasio caro. Mas interesante alin, resultd que mientras los
nifios Morgenson tenian un poder de manipulacion de marcas
sobre sus amigos y comparieros, |as personas sobre las que
tenian el poder mas persuasivo eran sus propios padres.

Este programa también hizo publico que el marketing boca a
boca es contagioso. En consecuencia, los amigos de los
Morgenson comenzaron a promocionar e incluso a hacer
alarde de estas mismas marcas a sus amigos y conocidos
después de probar |os productos que solicitaban los
Morgenson. También encontré que las marcas que los
conocidos de Morgenson tenian mas probabilidades de
aceptar eran las mas grandes y conocidas. El volumen de
ventas de una buena marca aumentara significativamente
cuando se amplifigue con la publicidad de boca en boca.
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Ademas, |os famosos también influirdn en nuestro
comportamiento de compra. Adoramos a los famosos porque
representan una variedad de atributos deseables, que muchos
de nosotros aspiramos a tener. Puede ser belleza, encanto,
dominio delo musical o del atletismo. Al hacer publicidad,
los especialistas en marketing no se limitaran a abofetear las
caras de los famosos en el paquete. Téacticamente trasponen
sus atributos a los productos que respaldan. Al utilizar un
proceso tan fluido, inconscientemente estamos persuadiendo
de que a comprar dicho producto, estamos, basicamente,
comprando una parte del famoso. Al mismo tiempo,
adoptamos sus valores y atributos. Poniéndonos un perfume
recomendado por Sophie Marceau, nos puede hacer sentir
gue nos volvemos tan guapas y elegantes como €lla. Al
ponerse un par de zapatillas deportivas que representaba
Michael Jordan, un hombre podria creer que compartia €l
Super atletismo de Jordan.

L os famosos son tan influyentes que hacer que los
consumidores se sientan como ellos atraves de una
experiencia V1P, ha sido durante mucho tiempo una
estrategia de marketing de el eccion dentro de las industrias
de vigjes, hoteleria, bancay juegos. La membresia es una
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formaingeniosa para que |os especialistas en marketing
conciban alos consumidores no como meros ciudadanos
comunes, sino como "miembros preferidos’ con estatus de
prioridad. Cuanto mas alto seatu grado de membresia, mas
actualizacionesy prioridades podras obtener. ¢/Recuerda el
divertido anuncio de American Express en el que unafamosa
es expulsada de |la sala g ecutiva del aeropuerto y cas pierde
|a oportunidad de sentarse con un director famoso? Es decir,
hasta que un empleado de |a aerolinea le informe que, no se
preocupe, jsu Tarjeta Verde AmEX le permite ingresar! El
mensaj e de anuncios CoMo este es comprar nuestro producto
o utilizar nuestro servicio, y tu también puedes disfrutar del
mMismo estatus, ventgjas e incluso fama que tu famoso
favorito.

Hay un grupo de famosos concretos que representan la
profesionalidad, como expertos o profesionales. Por |o
general, confiamos en |o que prescriben los médicos, como
gué comer, que usar y a que debemos prestar atencion, todo
lo cual tendremos en cuenta. ES por eso que muchos
profesionales médicos se infiltran en laindustriade la
belleza. Al ver en algunos productos, sellos como
"Recomendado por un médico" y " Aprobado por
dermatdlogos’, los consumidores se sienten
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Involuntariamente seguros de la seguridad de usar estos
productos.

Con eso concluye latercera parte del libro.
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Capitulo5: Conclusion

Ahora que hemos adquirido todo el conocimiento de este
Bookey, tomemos un momento para resumirlo.

En primer lugar, hemos hablado sobre el momento en & que
|as marcas comienzan a comercializar con nosotros, y es gue
resulta que impactan en nosotros incluso antes de nacer. Al
mismo tiempo, muchas personas tienen adiccion alas marcas
debido a deseo de nuestro cerebro de obtener placer
constante.

En segundo lugar, aprendimos las formas en que las
empresas |levan a cabo €l lavado de marca. Estos incluyen €l
marketing que fomenta el miedo, el marketing de la nostalgia
y €l sexo en lapublicidad. Primero, el miedo es |a naturaleza
humana. A través de informacion sobre las debilidades y la
vulnerabilidad de los consumidores, las marcas son
plenamente conscientes de o que tememos. Por |o tanto, se
nos ofreceran |os productos correspondientes que pueden
resolver nuestros problemasy aliviar nuestro miedo. En
segundo lugar, la gente tiende a idealizar 1os buenos
recuerdos del pasado, y por tanto, las marcas aprovechan
nuestra nostalgia para evocar buenos sentimientos sobre sus
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productos, creando elementos vintage y confeccionando el
suefio de volver a aguellos buenos tiempos pasados. Por
ultimo, otro aspecto de la naturaleza humana es el deseo
sexual, que desencadena el deseo de conquistade los
hombres, y que las fans de "mama’ se enamoren locamente
de los idolos masculinos adol escentes. Ademas, con la
mejora en la aceptacion social, los hombres han comenzado a
prestar mas atencion a su apariencia. Muchas marcas que
siempre han atendido y se han asociado con las mujeres,
estan haciendo ahoratodo |o posible para apuntar al hombre
consciente de la aparienciay la belleza.

Por ultimo, pero no menos importante, hemos hablado de
aguellos que tienen un impacto en nuestro comportamiento
de compra. Los humanos son una especie social quetiende a
conformarse con €l grupo. Queremos |o que los demas
tienen, especialmente |os que poseen las personas alas que
admiramosy en quienes confiamos. Estamos influenciados
por la"presion de los companieros', lafamiliay los amigos,
los famosos, asi como |os expertos supremos, gue nos
seduciran furtivamente para que hagamos una compra.

Sin embargo, € proposito de este libro no es poner al lector
en contra de las marcas o hacer que deje de comprar, lo que
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el autor ha demostrado gque es francamente imposible. Pero d
comprender cOmo |os persuasores ocultos mas recientes
conspiran para manipularnos con las marcas, nosotros, como
consumidores, podemos defendernosy, de hecho, podemos
ser mas racionales al comprar. El propoésito es educarnosy
capacitarnos paratomar decisiones mas inteligentes, solidas e
informadas sobre o qgue compramosy por gué |lo hacemos.
Esperamos que al término de este Bookey, cada uno de
Nosotros pueda ser un consumidor mas racional.
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