Principios de 1influencia:
Compromiso-coherencia,
tactica de 1incluso un
penique es suficiente

iHola amigos!

hoy vamos a hablar de la tactica de influencia de «incluso
un penique es suficiente». Esta tactica de influencia es
una de las tres englobadas por Cialdini y sus colegas
dentro del principio de influencia de compromiso-coherencia
—recordamos que en los dos capitulos anteriores vimos la
tactica del pie en la puerta y la tactica de la bola baja.



https://bulidomics.com/blog/2017/principios-de-influencia-tactica-de-incluso-un-penique-es-suficiente/
https://bulidomics.com/blog/2017/principios-de-influencia-tactica-de-incluso-un-penique-es-suficiente/
https://bulidomics.com/blog/2017/principios-de-influencia-tactica-de-incluso-un-penique-es-suficiente/
https://bulidomics.com/blog/2017/principios-de-influencia-tactica-de-incluso-un-penique-es-suficiente/
http://www.bulidomics.com/wiki/Principios_de_influencia_%28Cialdini%29
http://www.bulidomics.com/wiki/Robert_Cialdini
http://www.bulidomics.com/wiki/Compromiso-coherencia
http://www.bulidomics.com/wiki/T%C3%A1ctica_del_pie_en_la_puerta
http://www.bulidomics.com/wiki/T%C3%A1ctica_de_la_bola_baja

e ]

"’_,J\]I __--'."- ’

z‘—r,__x.___

-;:-.

@Ué‘rry Mcq

P - : T

e ' a|

Glasgow, Scotland. Street fundraisers speak to
people in Buchanan Street in a bid to raise
funds for Unicef. They are also known as
Charity Muggers or Chuggers. © Gerry McCann.

¢En qué consiste la tactica de «incluso un penique
suficiente»?

es


http://gerrymccann.photoshelter.com/image/I0000Gt8qvAbkkTM

Imaginemos que vamos caminando por la calle Preciados en
Madrid y vemos a un grupo de voluntarios de Cruz Roja a la
altura de la Plaza de Callao, justo por donde vamos a
pasar; el encuentro parece inevitable. Aunque ponemos cara
de prisa, uno de ellos se cruza en nuestro camino y nos
invita amablemente a que le escuchemos durante unos
minutos. Como no queremos resultar maleducados, paramos
para atender su peticién, aunque probablemente estemos
pensando desde el primer momento en la forma de terminar la
interlocucidén lo antes posible.

El chico comienza a desplegar un arsenal de técnicas de
influencia con nosotros. Probablemente apela a la pobreza
de los nifos, a la gran labor que hace esta organizacidn, a
que son miles las personas que estan colaborando.. y entre
todas esas tacticas y frases perfectamente ensayadas vy
estudiadas, nos dice que podemos colaborar con una pequeia
cantidad, que 5€ al mes es suficiente para que pongamos
nuestro granito de arena en la encomiable labor que realiza
Cruz Roja alrededor de todo el mundo; incluso si no
queremos colaborar con 5€ al mes, quizd 20€ o 10€ al ano,
puede ser una cantidad bien recibida.

Muy probablemente, antes de hacernos la peticidén de
colaboracién, nos preguntara si nos gusta ver sufrir a la
gente, a lo que contestaremos que no; nos preguntara si
estando en una situacidon de necesidad, nos gustaria que nos
ayudasen desinteresadamente unos voluntarios, a lo que
contestaremos que si. Nos pedira nuestra opinién sobre el
hecho de que millones de personas no tengan un techo donde
dormir, o estén desplazados de sus hogares, a lo que
contestaremos que no nos parece bien.. En fin, hara que
activemos en ese momento en nuestro consciente cuanto nos
importan los demas y lo identificados que nos sentimos con
los problemas del prdjimo.

Probablemente, terminaremos dando nuestros datos para que



en unos dias un compafiero de Cruz Roja nos llame y le demos
nuestra cuenta bancaria para hacernos socios, aunque sea
contribuyendo con una muy pequefia cantidad al afo.

éQué ha pasado aqui?

La tdctica de incluso un penique es suficiente estd muy
relacionada con la tactica del pie en la puerta y la
tactica de la bola baja —no en vano, las tres hacen uso de
los mecanismos mentales de compromiso-coherencia para
lograr de nosotros una actitud positiva hacia la peticiédn
realizada.

Habitualmente, esta tactica, como las anteriores, se da en
dos fases. En la primera fase, el blanco de influencia —en
el ejemplo anteriormente comentado, el blanco de influencia
somos nosotros, aquellos que vamos caminando tranquilamente
por Preciados—, es sugestionado con pensamientos relativos
a la peticioén que se va a realizar en la segunda fase. Por
los mecanismos mentales de recencia, el voluntario que
quiere influirnos, a través de los escenarios que nos
presenta, hace que seamos conscientes en ese momento de lo
sensibles que somos con un determinado tema —la pobreza, la
ayuda a los demds, una enfermedad, el medioambiente,..—.
Esta persona nos guiara en un razonamiento que nos haga ver
«lo sensible que somos con ese tema y cuanto nos importa
las penurias de los demas». Lo que se consigue con esta
primera fase, es preactivar en nuestro consciente una serie
de pensamientos. Esta preactivacidén inicial provocara que
en el momento de elaborar un juicio subsiguiente, estos
pensamientos los tengamos mas a mano.

En la segunda etapa, el sujeto influenciador realizara la
peticién. A la hora de crearnos una actitud y de elaborar
un juicio sobre la peticidén que nos acaban de realizar,
automaticamente nos preguntaremos si esa peticién esta
dentro de nuestros valores y si responder si seria acorde a
nuestra forma de ser, o en otras palabras, seria coherente
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con nuestro «yo». En ese momento, muy probablemente
realizaremos un juicio que estara sostenido sobre el
analisis de quiénes somos. En ese analisis, por la
preactivacidén realizada en 1la primera fase, el
«yo/autoconcepto activo» en ese momento, es decir, el cdémo
nos vemos nosotros en ese momento, estara totalmente
manipulado/condicionado por la preactivacion de la primera
fase: muy probablemente nos veremos como un individuo al
que le importan mucho los problemas de los demds, muy
identificado con las debilidades sociales de los otros —los
mecanismos que actuan en este escenario son similares a los
manejados cuando tratamos el heuristico de

accesibilidad/disponibilidad o el heuristico de simulaciédn:
le damos mas peso a aquello que tenemos mds accesible en un
momento dado.

De esta forma, cuando la persona que nos influye nos pide
que hagamos una pequefia colaboracidén, esta legitimando que
incluso una pequeia ayuda nos permita ser coherentes con
nuestros valores —activos en ese momento—. Esta tactica
aprovecha la enorme necesidad que tenemos de buscar la
coherencia entre nuestros pensamientos, nuestras actitudes,
nuestra conducta y lo que pensamos de nosotros mismos. Como
previamente nos han manipulado para crearnos una imagen de
nosotros mismos muy cercana a aquello que nos intentan
vender, el hecho de colaborar, aunque sea con una cantidad
muy pequefia, nos ayudard a ser coherentes con la imagen de
nosotros mismos activa en ese momento. No colaborar,
probablemente produciria en nosotros una desagradable
disonancia cognitiva, asi que preferiremos actuar para
evitarla.

Esta estrategia es Util para la organizacidén que la
realiza, ya que podria ser el primer paso de la tactica del
pie en la puerta: una vez que hemos conseguido un pequefio
compromiso de alguien, obtener un compromiso mayor
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posterior resultard mucho mas sencillo.

Invito a que realices un ejercicio de memoria, y recuerdes
las veces que han puesto en practica esta tactica contigo.
Recordar las ocasiones en las que has sido participe de su
puesta en marcha te ayudara, o bien a evitarla, siendo mas
racional y consciente en la formacidén de tus juicios, o
bien a ponerla en marcha eficientemente si eres tuU quien
quiere ponerla en practica para influir sobre otros.

Si deseas obtener una visidn mas académica o enciclopédica
sobre esta técnica, puedes visitar nuestro articulo de la
wiki: tactica «incluso un penique es suficiente».

Atento a los proximos capitulos donde iremos revelando el
resto de tacticas []

Un abrazo,
Angel.

iSiguenos para estar al dia de las novedades BULIDOMICS!
Facebook: http://www.facebook.com/bulidomics

Twitter: http://www.twitter.com/bulidomics

Youtube:

https://www.youtube.com/user/bulidomics?sub _confirmation=1

[Esta versidn del documento es del 2MAR2017]
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Puedes escuchar este articulo en el capitulo 3 del podcast
de Bulidomics:

También puedes escucharlo en video aqui:

Principios de influencia:
Compromiso-coherencia,
tactica de la bola baja

iHola amigos!,

hoy vamos a continuar hablando sobre los principios de
influencia investigados por el profesor Cialdini y sus
colegas. Como muchos de vosotros sabéis, y vimos en el
post/capitulo anterior, estos principios estan
habitualmente agrupados bajo las denominaciones de
compromiso-coherencia, reciprocidad, validacidén social,
escasez, simpatia y autoridad.

Si la semana pasada hablabamos sobre la tactica del pie en
la puerta, esta semana vamos a reflexionar sobre la tactica
de 1la bola baja —ambas tacticas enmarcadas dentro del
principio de compromiso-coherencia.
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RENAULT MEGANE BERLINA
SELECTIGA]

FRBERICADD PN ESPARA

L ST K5
Promocién Renault Megane a

11 600€. Ejemplo de tactica
de la bola baja.

¢En qué consiste la tactica de la bola baja?

Pongamonos en situacién. Imaginemos que llegamos a casa y
encontramos en el buzéon el habitual catalogo/folleto de
Media Markt. Lo abrimos, y para la alegria de nuestros
ojos, vemos que tienen la camara reflex que 1llevabamos
tiempo siguiéndole la pista, a un precio de risa, cien
euros menos que el precio habitual. «Esta es la mia!», nos
decimos. Como es miércoles, planificamos la visita a la
tienda para el sabado.

Mientras 1llega el dia, entramos en internet y vemos que ,
efectivamente, es un precio muy rebajado y iuna gran
oportunidad! Asi que ya comenzamos a imaginarnos con 1la
camara y a hacer planes sobre las magnificas fotos que
vamos a tomar; incluso pensamos que esta va a ser la excusa
perfecta para visitar Paris, hace tanto que deseamos hacer
ese viaje, y ahora con la nueva camara van a salir unas
fotos de escandalo. También podremos sacar mas provecho a
la tarjeta SD de 32GB que nos regalaron en Navidad.. Y asi,
comenzamos a vernos ya como propietarios estupendos de esa
camara nueva, que estdbamos deseando tener desde hace tanto
tiempo.

Pasan los dias y el sdbado vamos al Media Markt mas cercano
a casa. Entre que sacamos el coche, salimos de la ciudad,
atasco, llegamos, atasco, aparcamos.. se nos va casi una
hora. Entramos a la tienda y, valgame el cristo de los



azotes, que no vemos la camara que aparecia en el folleto.
Panico. Preguntamos al dependiente y nos dice que la oferta
era muy limitada y se han agotado, pero que tienen un
modelo un poco superior, a un precio no tan rebajado.. éQué
hacemos?, nos quedamos con cara de Pokemon y le decimos al
dependiente que vamos a pensarlo. De esta guisa, comenzamos
a dar vueltas por la tienda rumiando el tema, y nos
decimos: «Bueno, a ver, en realidad, 1llevo tres dias
haciendo planes sobre la cantidad de cosas que voy a hacer
con la camara; incluso ya casi tengo cerrado el viaje a
Paris, que es la sorpresa que le quiero dar a Sonia.
Ademds, he invertido toda la mafnana para llegar hasta aqui.
Si, si que es bastante mas dinero del que tenia pensado,
pero, bueno, el modelo es superior y seguro que va a
funcionar mejor. iQué demonios, voy a comprarlal!». Y asi
vamos, y la compramos.

{Qué ha pasado aqui?, en realidad, esta situacidén suele ser
bastante comiUn. Aunque en la escena podemos considerar la
introduccién de otros principos de influencia, como el de
escasez, principalmente estamos ante una clara «tactica de
la bola baja». Esta tactica consiste en hacer que la
persona objeto de influencia, se comprometa previamente a
hacer algo, pero basandose en una informacidn que es falsa
o incompleta. Cuando posteriormente recibe la informaciodn
adecuada o nueva, por el principio de compromiso-

coherencia, tiende a mantener la decisién inicialmente
tomada. La tactica, pues, estd compuesta por dos fases. En
la primera fase, la persona objeto de influencia recibe una
informacidén muy positiva, con la que elabora un juicio y
genera unas expectativas y escenario determinado. En la
segunda fase, las condiciones cambian a peor, y la oferta o
bien ya no estd, o bien escondia algo y no era tan
atractiva como parecia. Ante este escenario, siguiendo el
principio de compromiso-coherencia, es muy probable que la
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persona siga manteniendo su decisidén inicial —cuando el
escenario era mas conveniente— aun después de haber
empeorado las condiciones —por supuesto que la disonancia
cognitiva tiene mucho que ver en esto.

En nuestro articulo de la wiki a propdsito de esta tactica,
contamos el experimento que Cialdini y sus colegas llevaron
a cabo para demostrar este efecto. Puedes consultar el
experimento aqui.

Recuerdo especialmente una situacidon donde yo mismo fui
objeto de influencia manipulado por este principio. Fue
hace ya unos 8 afos. Estaba en busca de mi primer coche y
ya entonces, tanto como ahora, era un obsesionado del value
for money. Me fijé en un anuncio de Renault, donde aparecia
el flamante Renault Scenic II por tan solo 14 800€ (un
anuncio parecido a este de la imagen, aunque no era
exactamente este anuncio.)

RENAULT MEGANE BERLINA
SELECTIGA]

FRBERICADD PN ESPARA

L ST K5
Promocién Renault Megane a

11 600€. Ejemplo de tactica
de la bola baja.

Cuando fui al concesionario, me dijeron que, bueno, ese
precio era para unidades muy limitadas, que seria muy
dificil consegquir, y que eran unas unidades que 1llevaban
muy poca equipacidn.. Pero tenian disponibles otros modelos,
también a muy buen precio —aunque no tanto como el de la
oferta— con los que seguramente podia quedar muy satisfecho
también. La realidad es que terminé comprando el Scenic,
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pero por 18 000€, no por los 14 800€ del anuncio inicial.

Otro ejemplo de accion promocional donde usan esta tactica
lo recibi ayer mismo en mi bandeja de correo. En este caso,
es un email de Tripadvisor, con ofertas realmente baratas
de vuelos a diferentes destinos (podemos verlo en la imagen
siguiente).

Remind Me ~

tripadvi sor inférmate mejor @ reserva mejor @ viaja mejor
Hola aabrilru Desde 01/2016

Vuelos baratos de ida y vuelta desde
Alicante (ALC)*

iEncontrados recientemente por viajeros como ta!

Londres IM€w >
Rotterdam 102 € w >
Amsterdam 72€w >
Manchester S50€ w >
Eindhoven 44 € v >
Milan 44 € w >
Birmingham 42 € v >
Bruselas 54 € v >

I Busca mas tarifas >

Son vuelos realmente imuy baratos! Uno podria comenzar a
sofiar y a hacerse planes viendo estos precios. Pero, io no,
hay un asterisco ahi arriba! Veamos a ver qué pone (ver
siguiente imagen):



* Los precios vy las tarifas que figuram en este comreo electrdnico se han recopilado durante los tres dias anteriores a la
fecha de este mensaje segln las blsquedas que han realizado los viajeros para combinaciones similares de origen y
destino. Los proveedores v las companias aéreas son quienes proporcionan los precios y las tarifas reales. Estos precios
cambian con frecuencia y sin previo aviso. Es posible que existan costes adicionales por impuestos y tasas, ademas de
por los servicios opcicnales que haya adquirido de las compafilas aéreas.

F=tn fs un haletin de nnticias comercial ooe nuede contener anuncing de viaiers. Azl comn de comnafdias v anRncias

Vale, pone que estos precios son busquedas que han hecho
clientes durante los tres dias anteriores, y que cuando
vayamos a mirar, muy probablemente no los encontremos.
También pone que es muy posible que existan costes
adicionales por impuestos y tasas, y puede haber otros
costes por otros servicios adicionales.

Por lo tanto, amigos, estamos frente a otro caso de
«tactica de la bola baja»: primero informamos de unas
condiciones ventajosas (u ocultamos informacidon no
positiva); y en una segunda fase, descubrimos toda 1la
verdad, con la esperanza de que la persona objeto de
influencia haya tenido una vividez imaginativa tan alta,
viéndose a si misma disfrutando de ese producto, que no
pueda rechazar su compra —aun en condiciones menos
favorables que las anunciadas.

Probablemente después de esta estimulacidén te hayas
acordado de alguna situacidn donde has usado esta tactica o
la han usado contigo. Esta y las otras técnicas que iremos
viendo en sucesivos post/capitulos, son habilidades
naturales que los grandes individuos «influyentes» han
puesto en marcha en su dia a dia, simplemente observando lo
que funciona y no funciona a la hora de «vender». No son
técnicas que se hayan desarrollado en la teoria para
después llevarlas a la practica, sino que son técnicas que
fueron documentadas a partir de observar cémo cientos de
individuos las usaban en su dia a dia para conseguir
cambiar actitudes, juicios o comportamientos de los demas.

Si deseas obtener una visidén mas académica o enciclopédica



sobre esta técnica —puede ser que algin friqui se pase por
aqui, claro, jaja—, puedes visitar nuestro articulo de la

wiki: tdctica de la bola baja.

Atento a los proximos capitulos donde iremos revelando el

resto de tacticas []

Un abrazo,
Angel.

iSiguenos para estar al dia de las novedades BULIDOMICS!

Facebook: http://www.facebook.com/bulidomics
Twitter: http://www.twitter.com/bulidomics

Youtube:
https://www.youtube.com/user/bulidomics?sub confirmation=1

[Esta versidn del documento es del 20FEB2017]
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Puedes escuchar este articulo en el capitulo 2 del podcast

de Bulidomics:

También puedes escucharlo en video aqui:
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«Allanamiento de morada» -o
la dificil empresa de 1la
venta a domicilio

iHola!,

al hilo del tema que nos ocupa durante las Ultimas semanas,
los principios de influencia, quiero compartir con vosotros
una anécdota que me contdé mi madre esta semana, sobre
personas que van visitando los domicilios intentando vender
algo.

Curtomatra je Mateo Gil
Eduardo Noriega
Pepon Nieto

Petra Mart

Le pasé a una amiga de Isabel (Isabel es la compafiera de
caminatas de mi madre). Esta amiga estaba la mafana de
antes en casa tranquilamente, cuando llamaron un par de
sefiores con traje a la puerta. Estos sefiores decian que
venian «de la empresa de la luz, porque como habian
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cambiado los contadores reciéntemente, sabian que en muchas
casas “saltaba mucho” y los estaban revisando». La sefora
abrié la puerta y los sefores entraron. Los sefiores
insistieron en pasar al comedor de la casa porque
necesitaban sentarse; sacaron unos papeles, y comenzaron a
contarle una historia a la amiga de la amiga de mi madre.
Le pidieron el DNI, pero ella, mosca con la actitud de los
desconocidos, no les did ningun dato —-les dijo que estaba
haciendo unos papeles y le habia dejado el DNI al asesor—;
también le pidieron algo para beber, porque tenian mucha
sed, pero ella tampoco los quiso dejar solos para ir a la
cocina, asi que no les didé ni agua [J , asi al poco, se
marcharon, sin que realmente pasara nada ni tengamos mas
informacidén sobre quiénes eran y si representaban o no
realmente a alguna empresa.

La venta a domicilio (puerta fria) es un oficio dificil.
Los profesionales que se dedican a ello necesitan tener un
bagaje importante para cerrar ventas, porque el tiempo
exprés para lograr influir en el otro otorga un enorme plus
de dificultad. Siempre he admirado a los comerciales que
hacen puerta fria por la cantidad de negativas a las que
tienen que hacer frente a lo largo de la semana, y por la
fuerza psicoldgica que han de atesorar para mantener su
motivacién (y autoestima) en unos niveles seguros para su
equilibrio mental.

Mi amigo Tomds estuvo varios afhos trabajando en Madrid para
Planeta Deagostini, vendiendo a domicilio. El cuenta que el
trabajo estaba bien —-Tomds tiene vena comercial, todo hay
que decirlo—, y que habia clientes que compraban
asiduamente y les recibian con los brazos abiertos, sobre
todo para echar un rato de charla [J . La empresa les
ofrecia cursos y una amplia formacién. Eran verdaderos
profesionales.

Pero emboscados entre estos grandes profesionales,



encontramos bandoleros que haciéndose pasar por los
primeros, intentan vender a las personas cosas que
realmente no necesitan ni desean; también delicuentes que
se hacen pasar por vendedores, para en un descuido, atentar
contra la persona visitada -robando alguna de sus
pertenencias en el mejor de los casos, e hiriendo
fisicamente en el peor de ellos—. Todos estos granujas son
los responsables de que un honroso trabajo como la venta a
domicilio haya alcanzado la mala fama actual y que la gente
entre en panico cuando alguien 1lama a la puerta pidiendo
algo [] —al menos el cartero de Correos siempre es bien
recibido, eso si []

A propésito de esta historia, se activéd en mi consciente el
recuerdo sobre el corto espainol de hace unos anos, donde
dos vendedores —del mencionado tipo «bandoleros»— asaltaban
a una tranquila seiora en su casa para intentar venderle
una enciclopedia. El corto —con toque irdnico/sarcastico,
con varios puntos de humor muy divertidos— dura poco mas de
quince minutos, y durante su transcurso podemos observar
algunas de las tdacticas de influencia documentadas por
Cialdini y que estamos tratando estos dias. La pieza la
protagonizan Eduardo Noriega, Pepdn Nieto y Petra Martinez
(dirigida por Mateo Gil, en 1998). Aqui puedes verla:

He de confesar que la primera vez que lo vi, produjo en mi
un gran sentimiento de rechazo y rabia, pensando en que
esta dramatizaciodon, por desgracia, mostraba casos reales
que se producian dia tras dia. Ahora, lo que intento hacer
es mostrarlo a todos, como ejemplo de los limites hasta los
que no hay que 1llegar, iporque la ética y el respeto por
los demas esta antes que la venta!

{Qué te ha parecido?
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Espero que te haya aportado algln matiz interesante a tu

conocimiento.
Seguimos en contacto,

Angel.

iSiguenos para estar al dia de las novedades BULIDOMICS!
Facebook: http://www.facebook.com/bulidomics
Twitter: http://www.twitter.com/bulidomics

Youtube:
https://www.youtube.com/user/bulidomics?sub confirmation=1

Principios de influencia:
Compromiso-coherencia,
tactica del pie en 1a
puerta

A Descargar este
= articulo como pdf

hoy vamos a comenzar con una serie de publicaciones
alrededor de los principios de influencia, una tematica que

quiza deberiamos considerar muy importante no solo para el
sino para la supervivencia en

iHola!,

ecosistema empresarial,
general []
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Probablemente muchos de vosotros conoceréis los famosos
trabajos del profesor Cialdini y sus colegas en torno a los
6 principios de influencia: compromiso-coherencia,
reciprocidad, validacidén social, escasez, simpatia vy
autoridad.

Queramos o no, en nuestras relaciones sociales, el entorno
en el que nos movemos y el resto de individuos —estén
presentes o no—, influyen sobre nuestros pensamientos
(sobre nuestras actitudes, sobre nuestros
comportamientos..). Los procesos de influencia de unos
individuos sobre otros estan presentes en la mayoria de
situaciones cotidianas: desde el nifo que intenta convencer
a su padre para que le compre unas chocolatinas en el
super; la charla con nuestra pareja sobre lo mucho que la
queremos y lo poco que nos apetece fregar los platos ese
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dia; o la reunidén de Tupperware en casa de Manoli.
Constantemente somos blanco y fuente de influencia.

La influencia sobre los demds es un hecho evolutivo. Es
posible que encontremos personas que digan que no desean
influir en nadie, debido a que quiza consideren el término
«influir» solamente desde la dimensién negativa de
«manipulacién». Pero influir no es solo manipular. Podemos
influir en los demas para conseguir un mundo mejor: hacer
que las personas tengan comportamientos medioambientalmente
responsables, influir para que haya menos maltrato a los
nifos, influir para evitar la violencia de género, influir
para que las grandes empresas no tengan practicas tan
abusivas con el pequeino consumidor.. Influir no es malo:
como el fuego, puede iluminarnos en la noche en mitad de un
rescate o ser la fuente que queme un bosque. Todo dependera
de cémo lo queramos usar.

Bajo mi punto de vista, aunque quizad en nuestra vida
personal no sea una cuestidén vital -—-aunque si muy
recomendable—, en el mundo empresarial conocer estos
principios de influencia si deberia ser considerado algo
primordial.

Entre todas las técnicas estudiadas, hoy nos vamos a
centrar sobre la tactica del pie en la puerta(l).

De forma resumida, esta técnica consiste en pedir
inicialmente un pequeio compromiso a alguien, para poco
después solicitar un compromiso mayor. Por ejemplo, en el
experimento que realizaron Freedman y Fraser en 1966,
pidieron a una serie de vecinos poner una pequeina pegatina
en la ventana de su casa —compromiso inicial pequeho—, que
pedia tener prudencia en la conduccién. Al poco tiempo, a
esos mismos vecinos y a otro grupo al que inicialmente no
se le habia pedido nada, les pidieron poner un cartel mas
grande en el jardin, pidiendo prudencia en la conducciodn
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—compromiso posterior mayor—. El 76% de 1los que
inicialmente habian aceptado poner la pegatina, admitieron
poner después el cartel; mientras que entre el grupo de los
que no habian pasado inicialmente por esta situacidn, tan
solo el 17% aceptd poner el cartel.

No es dificil pensar en situaciones donde podemos usar o
han usado con nosotros esta tactica de influencia.

Imaginemos por ejemplo, que queremos pedir a unos
ciudadanos que acudan a una manifestacién contra la
instalacién de un vertedero en la ciudad —compromiso
mayor—. Teniendo en cuenta los experimentos, probablemente
convocariamos a un mayor numero de ciudadanos si
previamente y de forma voluntaria, consiguiésemos que
realizasen una accidn menos costosa en este sentido, como
por ejemplo, firmar una peticidén contra la instalacion del
vertedero —compromiso inicial pequefo.

Recuerdo un vendedor de muebles de mi barrio, que us6 con
mis padres y conmigo esta técnica en diferentes ocasiones.
Su veterania funciona asi: uno va a su tienda y ve un sofa,
0 una cama, o un colchén. Si no te ve muy convencido, te
dice: «no te preocupes, le digo a los chicos que te lo
lleven a tu casa; tu lo tienes alli hasta que veas otro que
te guste, y si no te gusta, me lo traigo sin compromiso».
Nosotros aceptamos este pequeio compromiso inicial, que muy
probablemente nos conducira a aceptar un compromiso mayor
posterior como la compra definitiva de este mueble o de
otro.

Si nos detenemos a pensar, encontraremos muchos ejemplos en
distintos ambitos donde funciona esta tactica. Imaginemos
que queremos que nuestro hijo estudie Inglés dos dias a la
semana. Probablemente, si conseguimos que inicialmente se
comprometa —de forma voluntaria— a ver la televisién con el



audio en Inglés, resultard mas probable que admita
posteriormente ir a clases, ya que buscara dar coherencia a
la decisiéon inicialmente tomada (ver las peliculas o los
dibujos con el audio o subtitulos en Inglés).

En el ambito de ventas, imaginemos que tenemos un producto
0o servicio con diferentes niveles de acabado o diferentes
prestaciones, y queremos que un determinado cliente nos
compre o contrate el de una gama superior. Probablemente,
si conseguimos que inicialmente nos pruebe o nos contrate,
aunque sea la versidn gratuita o de menor valor, cuando le
ofrezcamos el producto con mas prestaciones, que es el que
inicialmente queriamos «colocarle», tendremos mas
posibilidades de recibir su aceptacidén —por este principio
del pie en la puerta.

Esta técnica es la que puse en marcha en mi etapa de
director de marketing de un pequeifo operador de telefonia
IP, para el disefio de nuestro producto de multiconferencia.
E1l servicio principal que queriamos vender, el de mayores
prestaciones, era nuestro servicio plan premium. Este
servicio implicaba un coste fijo mensual, con madltiples
facilidades y valor afnadido, pero para los clientes suponia
adquirir un compromiso mayor. Teniendo en consideraciédn 1la
tactica del pie en la puerta, diseflamos un servicio
denominado plan gratis, con el que el cliente podia
adquirir un compromiso inicial sin demasiado esfuerzo.

Con la aceptacién del uso del plan gratis, aunque no
facturdbamos casi nada, si que poniamos un pie en la puerta
del cliente, porque conseguiamos de él un pequefio esfuerzo
y compromiso voluntario inicial que nos abria el camino
hacia el compromiso mayor en el momento que le ofreciamos
contratar el plan premium.

Probablemente se te hayan ocurrido muchos ejemplos mas
donde has usado esta tactica o la han usado contigo. Esta y
las otras técnicas que iremos viendo en sucesivos



post/capitulos, son una cosa natural que los grandes
individuos «influyentes» han puesto en marcha en su dia a
dia, simplemente observando lo que funciona y no funciona a
la hora de «vender». No son técnicas que se hayan
desarrollado en la teoria para después llevarlas a la
practica, sino que son técnicas que fueron documentadas a
partir de observar cdémo cientos de individuos las usaban en
su dia a dia para influir a los demas.

Si deseas obtener una visidn mas académica o enciclopédica
sobre esta técnica —puede ser que algin friqui se pase por
aqui, claro, jaja—, puedes visitar nuestro articulo de la
wiki: tactica del pie en la puerta.

Atento a los préximos capitulos donde iremos revelando el
resto de tacticas []

Un abrazo,
Angel.

iSiguenos para estar al dia de las novedades BULIDOMICS!
Facebook: http://www.facebook.com/bulidomics

Twitter: http://www.twitter.com/bulidomics

Youtube:
https://www.youtube.com/user/bulidomics?sub confirmation=1

(1) Esta tactica estad basada en los mecanismos enmarcados
dentro del principio de compromiso-coherencia; también
encontramos dentro de este principio la tactica de la bola
baja y la tactica incluso un penique es suficiente.

[Esta versidn del documento es del 12FEB17]
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Puedes escuchar este articulo en el capitulo 1 del podcast
de Bulidomics:

También puedes escucharlo en video aqui:

La profecia autocumplida (o
efecto Pigmalidn)

iHola amigos!,

en esta entrada de hoy quiero compartir con vosotros unas
reflexiones a proposito de la profecia autocumplida (o

efecto Pigmalidn ).
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En otras ocasiones, hemos hablado de la importancia que
tiene conocer el funcionamiento de las personas en el éxito
de nuestros negocios, nuestra vida familiar o nuestra
existencia como seres sociales e incluso individuales.
Conocer y tener en cuenta cémo funcionamos es una pieza
clave en un entorno social como en el que vivimos. Muy
habitualmente necesitamos la colaboracién de los demds para
conseguir nuestros objetivos. Estemos en un entorno
empresarial o en un entorno personal, cabe pensar que las
reglas basicas de funcionamiento son muy similares, y la
habilidad o aptitud directiva que adquirimos para un
entorno deberia ser Util para el otro. Los que seguis
nuestras publicaciones, ya conocéis que este es uno de los
pilares de la idiosincrasia Bulidomics: existen una serie
de reglas fundamentales que son aplicables en todos los
entornos en los que nos desenvolvemos (en la familia, en el



trabajo, con los amigos e incluso en nuestras reflexiones
personales con nosotros mismos). También, en 1la
idosincrasia Bulidomics hablamos habitualmente de 1los
sesgos cognitivos: esos mecanismos basados en «atajos», que
inconscientemente seguimos a la hora de tomar decisiones, Yy
que nos alejan del ser racional y l6gico que algunos
tedricos pensaban que era el ser humano -no, no, nada
racionales somos [] .

Un ejemplo de estos dos pilares comentados (una regla que
nos sirve para todo y un sesgo cognitivo) lo encontramos en
la profecia autocumplida. Es un efecto curioso que
deberiamos tener en cuenta como «lideres» de nuestras
relacionas con los demds. En pocas palabras, este fendmeno
nos dice que cuando tenemos una creencia firme respecto a
alguien, esa creencia termina por cumplirse.

El clasico experimento al que se hace referencia cuando
hablamos del fendénomeno es el que realizaron Rosenthal y
Jacobson en 1968. Los investigadores dijeron a 1los
profesores que ciertos nifios del colegio, tras ser
sometidos a un test de inteligencia, habian obtenido
mayores puntuaciones que el resto. En realidad, esto no era
cierto, sino que los ninos fueron elegidos al azar, pero
este detalle era ajeno a los profesores. Al finalizar el
curso, sorprendetemente para 1los investigadores,
encontraron que 1las calificaciones de 1los nifnos
seleccionados fueron mayores, e incluso en un test de
inteligencia posterior, sacaron una mayor puntuacidn que en
el test realizado al inicio. Este fendémeno ha sido
contrastado en experimentos posteriores, obteniendo un
resultado similar. La explicacién dada fue que las propias
expectativas de los profesores respecto a estos nifos
aumentaron, dedicandoles mas tiempo y mds atencidén que al
resto, lo que hizo que su rendimiento aumentase hasta
confirmar la expectativa que sobre ellos se habia generado.
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En este articulo de nuestra wiki > Profecia autocumplida,
tienes todas las referencias y la base «mas académica» del
efecto (ademds de un par de videos muy chulos al respecto
—iiuno de ellos un spot publicitario muy emotivo!!).

Mientras escribo viene a mi memoria una dinamica de grupo
que hicimos durante una tarde en clase de la asignatura de
«Habilidades directivas» en la IE Business School, y que
creo que guarda relacién con este efecto pigmalién. Aquella
tarde los distintos grupos de trabjo teniamos que 1llegar a
un acuerdo frente al resto de la clase, pero poniéndonos
previamente cada uno una gorra que llevaba escrita sobre si
una determinada etiqueta, antes de iniciar el didlogo para
el acuerdo. Ninguno de nosotros sabiamos la etiqueta que
llevabamos, pero si veiamos la etiqueta que llevaban los
demas. Las etiquetas eran del tipo: «lider», «mentiroso»,
«es el que siempre dice que si», «pesado», «inteligente»..
El juego estaba en que teniamos que tratar a cada persona
segun la etiqueta que 1llevaba sobre la cabeza, mientras
intentabamos dialogar para cerrar un acuerdo sobre un tema
determinado (no relevante en este caso). Al que llevaba la
etiqueta de «inteligente», se le hacia mucho caso; al que
llevaba la etiqueta de «pesado», se le terminaba dando de
lado y asi.. La gracia del juego estaba en que al final del
mismo, comprobabamos que, sin saber cada uno la etiqueta
que llevaba encima, simplemente por el comportamiento de
los demas respecto a uno, cada uno terminaba comportandose
seglin la etiqueta que llevaba encima. Es decir, a pesar de
la personalidad y el role que habitualmente cada uno
tuviésemos, termindbamos comportandonos segin 1la
expectativa que los demas tenia puesta en nosotros.

Una de 1las conclusiones que podemos sacar, es que
deberiamos ser conscientes de que nuestra forma de
comportarnos con los demas, las palabras que les decimos o
las propias expectativas que tenemos sobre ellos, son
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capaces de modificar de forma inconsciente su
comportamiento y su desempefio. Este es un gran poder que
tenemos los unos sobre los otros, un poder tal, como para
poder hacer crecer a nuestros colaboradores en el equipo de
trabajo, a nuestros hijos, amigos y familiares, pero
también tal, como para poder dafiar su desarrollo personal,
por el simple hecho de hacer negativa de algun modo la
vision que tengamos sobre ellos.

Cuenta la mitologia griega que el escultor 1lamado
Pigmalién, estaba perdidamente enamorado de una de sus
estatuas, tan enamorado que finalmente consiguidé que si
hiciera real. Esta cientificamente demostrado que nuestras
expectativas sobre los que nos rodean son capaces de
influir en su desarrollo como personas. Si queremos ser
habiles como seres sociales, deberiamos aprender a manejar
este poder capaz de hacer que la piedra se convierta en
carne []

iHasta la prdoxima amigos!
Angel

iSiguenos para estar al dia de las novedades BULIDOMICS!
Facebook: http://www.facebook.com/bulidomics

Twitter: http://www.twitter.com/bulidomics

Youtube:
https://www.youtube.com/user/bulidomics?sub confirmation=1

PDTA: Visita aqui el articulo WIKI para mas informacidn:
Profecia autocumplida
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Cita: el poder del boca a
boca

«Siempre que me reuno con directivos de todo el mundo,
les recuerdo que hoy el motor mas poderoso del marketing
no es una empresa. No es un director general. No es un
departamento de marketing con un gran presupuesto. Y que
con todos mis respetos por Don Draper, los dias del
marketing malicioso y unidireccional de Mad men han
terminado. Hoy y en el futuro, el auténtico poder
pertenece a las personas hiperconectadas, consumidores
que usan el ratdén y sus amplios circulos de amigos y
conocidos reales y virtuales. Es decir, la gente que
tiene el poder, somos nosotros«

«Asi se manipula al consumidor», M. Lindstrom, Gestidn
2000, Barcelona, 2011, p. 307

Sobre 1la génesis del
ordenador: por accidente un
producto estadounidense..

Normalmente las cosas suelen ocurrir por un cumulo de
circunstancias, raramente tienen una Unica causa. Es una
obviedad, ya lo sé, sobre todo si tomamos como base nuestra
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idiosincrasia Bulidomics, que tiene en su esencia la idea

de que «todo estd relacionado» (idea que también subyace
bajo la Teoria General de Sistemas).
A este propésito, encontré muy ilustrativo el ejemplo sobre
la génesis del ordenador que paso a transcribir a
continuacién (P.F.Druker, 1993):

«Un ejemplo de cémo funciona la historia es la génesis del
ordenador. Su primera raiz estd en el sistema binario, esto
es el descubrimiento por parte de un matematico y fildsofo
del siglo XVII, el aleman Gottfried Leibnitz (1646-1716) de
que TODOS 1los numeros pueden ser representados por soélo
dos: 0 y 1. La segunda raiz es el descubrimiento por un
inventor inglés del siglo XIX, Charles Babbage (1792-1871),
de que las ruedas dentadas, es decir la mecdnica, podian
representar todo el sistema decimal y realizar las cuatro
operaciones aritméticas elementales: suma, resta,
multiplicacidon y division; esto es, descubrid una genuina
«maquina calculadora». Mas tarde, a principios de este
siglo, dos légicos ingleses, Alfred North Whitehead
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(1871-1947) y Bertrand Russell (1872-1970), en su Principia
Mathematica mostraron que cualquier concepto presetnado en
una fomra rigurosamente 16gica puede ser expresado
matemdaticamente. A partir de este descubrimiento un
austroamericano, Otto Neurath (que tuvo su época mas
productiva entre 1915 y 1930), que trabajaba como
estadistico para el War Production Board (Comité de
material bélico) de Estados Unidos en la Primera Guerra
Mundial, derivdé «datos», esto es la idea, entonces nueva y
herética, de que cualquier informacidén de cualquier area,
sea anatomia o astronomia, economia, historia o zoologia,
es exactamente igual cuando se cuantifica y puede ser
tratada y presentada de igual forma (idea, por cierto, que
subyace la moderna estadistica). Anteriormente, justo antes
de la Primera Guerra Mundial, un americano, Lee de Forst
(1873-1961) habia inventado el tubo de audidén para
convertir los impulsos electrénicos en ondas sonoras,
haciendo que fuera posible emitir palabras y misica. Veinte
afos mas tarde a los ingenieros que trabajaban en una
fabrica de tarjetas perforadas de tamafio medio llamada IBM
se les ocurridé que el tubo de audidn podia utilizarse para
pasar electroéonicamente de © a 1 y volver a 0. Si cualquiera
de todos estos elementos no hubiera estado presente, no
hubiera existido el ordenador. Es imposible decir cudal de
ellos fue EL ELEMENTO; no obstante, con todos ellos
disponibles el ordenador era virtualmente inevitable. Sin
embargo, sélo por accidente fue un producto estadounidense;
el accidente fue la Segunda Guerra Mundial, que hizo que
los militares estuvieran dispuestos a gastar enormes sumas
de dinero (con poco éxito, por cierto, hasta bastante
después de la guerra) en el desarrollo de maquinas que
calcularan muy rapidamente la posicién de aviones de gran
velocidad en vuelo y de rapidos buques enemigos. De no
haber sido asi, el ordenador hubiera sido probablemente un
producto britanico. De hecho, una empresa inglesa, J. Lyons



& Co., productora de alimentos y propietaria de
restaurantes, desarrollé en 1los cuarenta el primer
ordenador para uso comercial que funciond: el «Leo». Lyons
no consiguidé reunir el dinero suficiente para competir con
el Pentagono y tuvo que abandonar su maquina que funcionaba
y bien (y ademds era mucho mas barata).»(1)

(1) Druker, P.F., La Sociedad Poscapitalista. Ediciones
Apostrofe, Barcelona, 1993, pp. 34-35

Cita: Sobre el cambio de
paradigma



https://bulidomics.com/blog/2013/cita-sobre-el-cambio-de-paradigma/
https://bulidomics.com/blog/2013/cita-sobre-el-cambio-de-paradigma/
http://www.flickr.com/photos/nasamarshall/5091372229/

«Para Tolomeo, el gran astroéonomo egipcio, la Tierra era el
centro del universo. Pero Copérnico cred un cambio de
paradigma, suscitando muchas resistencias y persecuciones
al situar al Sol en el centro. Subitamente, todo fue objeto
de una interpretacidn distinta».

A prop6sito de los grandes avances cientificos en la
humanidad, venidos por un cambio de paradigama y del libro
«La estructura de las revoluciones cientificas», de Thomas
Kuhn, referenciado en «Los 7 habitos..» de S. R. Covey

Cita: De hecho, cualquier
industria tradicional..
Peter F. Druker

«De hecho, cualquier 1industria tradicional que haya
logrado crecer en los ultimos 40 anos lo ha hecho porque
se restructurdé en torno del saber y la informacién»

La sociedad poscapitalista (1993), Peter F. Druker.
Ediciones Apdstrofe, pag 182.
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iHola mundo!

Hola, comenzamos poco a poco. Gracias por estar ahi.
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