Preguntas de Psicología Social de convocatorias anteriores


TEMA 15: INFLUENCIA SOCIAL. PRINCIPIOS BÁSICOS Y TÁCTICAS DE INFLUENCIA

La técnica de "eso no es todo" se basa en la: 

A) Reciprocidad. B) Validación social. C) Escasez

(Pág. 188) SEPTIEMBRE´00 RESPUESTA A

En la técnica del "portazo en la cara" intervienen;

A) la reactancia y el contraste perceptivo. B) la reciprocidad y el contraste perceptivo. C) la reactancia y la reciprocidad.

(Pág. 189) SEPTIEMBRE´00 RESPUESTA B
La estrategia de influencia denominada del “portazo en la cara” se basa en el principio de:

A) reciprocidad. B) compromiso y coherencia. C) validación social

(Pág. 189) JUNIO´00 1ªS RESPUESTA A
Respuesta correcta a). Como se señala en la p. 189 la técnica del “portazo en la cara” se basa en el principio de reciprocidad. El procedimiento consiste en comenzar con una petición elevada y cuando ésta se rechaza hacer una petición mucho menor que suele ser aceptada. El principio de reciprocidad funcionaría sobre la base de las concesiones mutuas: puesto que tú has cedido en tu petición (has rebajado tus demandas) yo debo también ceder en algo. Por tanto las respuestas b) y c) son falsas

El procedimiento que consiste en comenzar con una petición elevada y cuando ésta se rechaza , hacer una petición mucho menor que suele ser aceptada, se denomina: A) técnica del pié en la puerta; B) técnica del portazo en la cara; C) técnica de la bola baja.

(Pág. 189) JUNIO´01 1ªS RESPUESTA B
Los principios de influencia que operan cuando se dice que las 100 primeras personas que acudan a una reunión para presentar una enciclopedia recibirán un regalo son:

A) Reciprocidad y Escasez. B) Reciprocidad y Compromiso. C) Compromiso y Escasez.
(Pág. 190) JUNIO´00 1ªS RESPUESTA A

Respuesta correcta: (A). Según el principio de reciprocidad, un favor inicial puede crear la necesidad de devolver favores mucho mayores en el futuro. Además, la oportunidad de obtener el regalo que se nos ofrece se limita a un lugar día y hora concretos, es decir, se sigue el principio de escasez. 
Si pretendemos vender nuestro coche y creemos que nos va a resultar difícil conseguirlo, podemos citar a varias personas que estén interesadas en comprarlo a la misma hora. De esta forma, mientras que explicamos a una de ellas las características del vehículo, las otras tendrían que esperar. Cialdini explicaría el éxito de esta técnica de venta a través del principio denominado:

A) Valoración Social. B) Escasez. C) Demora social.
(Pág. 190) JUNIO´00 2ªS RESPUESTA B
Respuesta correcta: (B). Según el principio de escasez, tendemos a valorar más aquello que nos es más difícil de conseguir. Si acudimos a una cita interesados por comprar un vehículo, una vivienda, etc., el hecho de tener a otras personas presentes con los mismos intereses que nosotros, hará que aumente nuestro deseo por conseguir el objetivo que andábamos buscando.
La tendencia a valorar más una obra literaria o cinematográfica si es censurada se basa en un proceso denominado:

A) contraste perceptivo. B) validación social. C) reactancia psicológica
(Pág. 190) JUNIO´00 2ªS RESPUESTA C

Respuesta correcta c). Como se señala en la p. 190 uno de los ejemplos más claros de reactancia psicológica es el hecho de que cuando se censura una obra literaria o cinematográfica inmediatamente aumenta el interés de la gente por ellas. El contraste perceptivo está relacionado con la técnica del portazo en la cara (después de una petición muy alta cualquier otra parece más baja de lo que en realidad es. La validación social consiste en la tendencia a observar lo que hacen los demás para saber como opinar o actuar ante una determinada situación.
Si en un anuncio televisivo se dice "9 de cada 10 dentistas recomiendan el dentifrico x" se está recurriendo al principio de: A) contraste; B) coherencia; C) autoridad.

(Pág. 192) JUNIO´01 1ªS RESPUESTA C

La técnica del almuerzo en el transcurso de una negociación apela al principio de: A) simpatía; B) semejanza; C) validación social.

(Pág. 193) JUNIO´01 1ªS RESPUESTA A
Las personas de orientación individualista, comparadas con las colectivistas, serán más susceptibles de influencia a las técnicas basadas en:

A) La validación social. B) Coherencia. C) Simpatía basada en la semejanza

(Pág. 194) SEPTIEMBRE´00 RESPUESTA B

Si Vd. acepta comprar un determinado modelo de coche por dos millones de ptas. y al día siguiente le dicen que el precio de dicho modelo se ha incrementado en un 10% es muy probable que estén empleando con Vd. la técnica de:

A) portazo en la cara. B) el pie en la puerta. C) la bola baja.

(Pág. 195) JUNIO´00 2ªS RESPUESTA C

Respuesta correcta c). Como se indica en la p. 195 la técnica de la bola baja consiste en convencer a la gente para que se decida por una determinada conducta. Una vez tomada la decisión se empeoran las condiciones iniciales. Lo más probable es que la gente siga adelante con su decisión aunque empeoren dichas condiciones. Por tanto las respuestas a) y b) son falsas
La técnica de la bola baja apela al principio de:

A) compromiso y coherencia. B) reciprocidad. C) simpatía
(Pág. 195) JUNIO´00 1ªS RESPUESTA A
Respuesta correcta a). Como se señala en la p. 195 la técnica de la bola baja consiste en convencer a la gente para que se decida por una determinada conducta. Una vez tomada la decisión se empeoran las condiciones iniciales. Lo más probable es que, con objeto de mantener la coherencia, la gente siga adelante con su decisión aunque empeoren dichas condiciones. Por tanto las respuestas b) y c) son falsas.
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