
 1. DEFINICIÓN y  TIPOLOGÍA

A) Función OBJETIVO AGENTE INFLUENCIA: 

B) Función del ESCENARIO:

2. PRINCIPIOS PSICOLÓGICOS

Características
Tema  15   INFLUENCIA SOCIAL INTENCIONADA O PERSUASIÓN
PERSUASIÓN = intención de cambiar pensamientos, sentimientos o conductas de otros.

            - Conseguir un cambio concreto

            - Conseguir cambio de actitud para producir a la larga un cambio conductual

            - Comunicación INTERPERSONAL: bidireccional   y    dialéctica
            - Comunicación DIRECTA dirigida audiencia: unidireccional y poco recíproca
            - Comunicación DE MASAS: unidireccional
1.  RECIPROCIDAD: tratar a los demás como ellos nos tratan    (obligación corresponder y recibir)

2.  ESCASEZ: valorar  + lo que es difícil de conseguir.

3.  VALIDACIÓN SOCIAL: tendencia a actuar como la gente que nos rodea (imitar)

4.  SIMPATÍA: tendencia a hacer lo que desea la gente que queremos o nos gusta.

5.  AUTORIDAD: obligación de obedecer al que manda.

6.  COHERENCIA: ser congruente con las actuaciones y compromisos anteriores.

1. Útiles mayoría ocasiones.     2. Normas de convivencia    3. Se aprenden desde infancia
4. Heurísticos: provocan R automáticas     5. Utilizados por profesionales convicción

5. Ahorran tiempo y capacidad mental    6. Incrementan P error        7. Unos funcionan mejor


1.     RECIPROCIDAD
A) Técnica “ESTO NO ES TODO”
B) Técnica “PORTAZO EN LA CARA”

 2.   

 ESCASEZ


Empíricamente:     - Queremos + a los que nos muestran simpatía

                                 - Tendemos a contar intimidades a quien nos ha hecho una confidencia personal

                                 - En una negociación se hacen concesiones a quien la ha hecho previamente

                                 - Nos dejamos convencer por los que hemos convenido

. Ofrecer regalo añadido, obsequio o algún tipo de BENEFICIO antes SOLICITUD FAVOR
        . Muy extendida en el sector de ventas

a) Obligación de CONCESIÓN a los que han CEDIDO previamente.

        . Se utiliza en las negociaciones y suele ser + eficaz que el camino directo

b) Efectos en receptor:  1. Responsabilidad sobre la decisión.   2. Mayor satisfacción acuerdo

c) Tb. Influye CONTRASTE PERCEPTIVO
· d) Condiciones eficacia:  - 1ª petición no desmesurada - 2 peticiones semejantes y razonadas

· entre ambas no mucho tiempo

1) Explicación: asociación cosa valioso – caro  |   no accesible + deseo tenerlo

2) Coarción de la libertad (Teoría de la reactancia psicológica: + deseo de recuperarla )

3) HEURÍSTICO: no dejar pasar una oportunidad que se presenta única, exclusiva o prohibida.

4) Exp. Información prohibida: se desea + |se juzga + favorablemente | se cree +

5) Técnicas: lanzar series limitadas; escasez; plazos de tiempo limitados




 3.

 VALIDACIÓN           SOCIAL

 4.  

 AUTORIDAD

 5. 

 SIMPATÍA


6. COMPROMISO 

Y COHERENCIA

A. Técnica del “PIE EN LA PUERTA”

B) LEGITIMACIÓN DE FAVORES INSIGNIFICANTES

C) Técnica de “LA BOLA BAJA”


 COMPARACIÓN

 TÉCNICAS

 VULNERABILIDAD A LA INFLUENCIA


1. Teoría de la COMPARACIÓN SOCIAL (FESTINGER):  observar a los demás para saber cómo actuar u opinar.

2. Útil en situaciones ambiguas.

3. Estrategia:  .  presentar la acción como lógica porque lo hace la mayoría

                        .  acompañar petición con lista personas similares actuado forma semejante

  4. A veces trágicas consecuencias.

1. Se debe a:  control sobre recompensas y castigos | creencia + conocimiento y experiencia

2. Respuesta automática a la autoridad y símbolos asociados.

3. Técnicas: se centran en suscitar R a los símbolos

1. Funcionamiento: a través del COMPONENTE AFECTIVO de la ACTITUD

               . C. Clásico: cualquier cosa asociada a felicidad – recibe nuestra aceptación

2. Factores:   a) Atractivo físico:  efecto de halo  | atribución rasgos personalidad +

                     b) Semejanza:  Paradigma grupo mínimo (TAJFEL)

                    c) Elogios y halagos

                    d) Familiaridad: exposición repetida + atracción        (ZAJONC)

. Coherencia: sirve como HEURÍSTICO

- Una vez comprometida: + fácil se comprometa con conducta coherentes con la 1ª

.  Una vez ACEPTADO una solicitud: se pide un compromiso MAYOR IMPORTANCIA.

. Petición de 2 comportamientos.

. OPUESTO al del “portazo en la cara”

. Maximización eficacia:  a) Compromiso público   b) 1º paso costoso    c) Posibilidad elegir

. Ëxito: la gente se vea a sí misma como POSEEDORA de ese rasgo 

Tb. Técnica de “UN PENIQUE ES SUFICIENTE” o “INCLUSO 5 DUROS VIENEN BIEN”

. Hacer una PETICIÓN RIDÍCULA como algo importante.

                . Recaudación sociedades benéficas.

Tb.  Técnica “BOLA CONTRA BASE”     

.  Una vez establecidas condiciones, se RETIRAN.

  . Importancia aceptación requerimientos difíciles: en la aceptación de intermedios.

  . Petición 1 comportamiento: + compromiso

  . Cuanto + COMPROMISO  y ESFUERZO previo: mejores resultados (ambas técnicas)  

  . Eficacia incrementa: a) 2 ofertas misma persona  b) comportamiento inicial iniciativa propia

* Dependencia del CONTEXTO SOCIAL: qué norma y aspectos son + valorados

Exp. Influencia basada en P. COHERENCIA y P. VALIDACIÖN SOCIAL: C + en EEUU

Conc.  – T. basadas P. COHERENCIA : + éxito personas orientación individualista
          – T. basadas P. V. SOCIAL : + éxito personas orientación colectivista

. Mayor P tomar decisión basada en HEURÍSTICOS:

1. Falta tiempo.

2. Sobrecarga informativa.

3. Falta importancia.

4. Carencia suficientes conocimientos.

5. Heurístico muy accesible.

. Defensa: estar sobreaviso   |  entrenamiento en la contraargumentación



C..psicológicas básicas:





.  derivan muchas conductas sociales





. sirven de guía para la actuación





Exp. (JOULE)  Comparación con T. Pie en la puerta:


R - Técnica bola baja + efectiva








