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

PREGUNTA 1. El concepto de Principio Psicológico se refiere a:
a) Características básicas del ser humano que afectan a muchos comportamientos.

b) Heurísticos.

c) Conductas útiles en muchas ocasiones.

PREGUNTA 2. En el experimento de Regan (1971), ¿Cuántas condiciones experimentales hay?:

a) Dos: cómplice, grosero o amable, y cómplice que da Coca Cola al sujeto o no le da nada.

b) Cuatro: cómplice que da Coca Cola y se muestra grosero, cómplice que da Coca Cola y se muestra amable, cómplice que no da nada y se muestra grosero, cómplice que no da nada y se muestra amable.

c) Tres: condición de dar Coca Cola y condiciones de ser amable o antipático.

PREGUNTA 3. La Técnica del Portazo en la Cara:

a) No está relacionada con el principio de contraste perceptivo.

b) Se basa en las concesiones mutuas.

c) Es muy similar a la técnica del pie en la puerta.

PREGUNTA 4. Imagine un anuncio de TV dirigido a que los propietarios de perros mantengan limpia la ciudad retirando las deposiciones de sus animales. Teniendo en cuenta el objetivo y el escenario se puede considerar influencia intencionada:

a) Dirigida a conseguir un comportamiento concreto y comunicación directa orientada hacia una audiencia.

b) Dirigida a conseguir un comportamiento concreto y comunicación de masas.

c) Dirigida a cambiar las actitudes de propietarios de perros y comunicación de masas.

PREGUNTA 5. Los profesionales de la persuasión como, por ejemplo, los expertos en marketing, se basan en principios psicológicos:

a) Que no son útiles a la larga para la persona puesto que sirven como heurísticos, es decir, provocan formas de reaccionar casi automáticas y no meditadas.

b) Que rara vez se dan en los procesos de interacción en los que no se intenta influir.

c) Útiles en la mayoría de los procesos de interacción social.

PREGUNTA 6. Cuando en un proceso de negociación se utiliza la Técnica del Portazo en la Cara para conseguir las reivindicaciones deseadas en el futuro:

a) Será más fácil que el blanco de influencia conceda otras peticiones similares a las acordadas.

b) El blanco de influencia se dará cuenta de la manipulación y no se apeará de su postura tan fácilmente.

c) El blanco de influencia se negará a cualquier petición del agente de influencia, para controlar la situación.

PREGUNTA 7. En la siguiente propaganda, enviada a domicilio, ¿Qué estrategia se está utilizando para influir?:

“Muy Sra. Nuestra: al estar promocionando XXXXX es por lo que la esperamos en compañía de su pareja en la única exposición en el Hotel **** Día jueves 19 de diciembre. Hora: Mañana 11-12. Tarde 18-19.

Como recuerdo de su asistencia le haremos entrega de uno de estos obsequios:

PAREJA DE CANDELABROS (Reproducción siglo XIII modelo Venecia)

RELOJ DE MESA COLECCIONISTA (Una preciosidad única para nuestras promociones)

LIBRETA AGENDA

Importante: Si viene sola le haremos entrega del obsequio C. Si viene con su pareja le haremos entrega de los tres obsequios.

a) Fundamentalmente una estrategia basada en el principio de escasez y la táctica del esto no es todo.

b) Una estrategia basada exclusivamente en el principio de reciprocidad.

c) Símbolos de autoridad y estatus.

PREGUNTA 8. La propaganda que utiliza un grupo de jóvenes que consume un producto aludiendo que es el favorito de los jóvenes está utilizando como técnica para venderlo:

a) El Principio de Recciprocidad.

b) El Principio de Validación Social.

c) La Teoría de la Identidad Social de Tajfel.

PREGUNTA 9. Los anuncios que se basan en el humor:

a) Se basan en el mismo principio que las risas enlatadas.

b) Tratan de asociar el producto que anuncian a un estado de ánimo agradable.

c) Aumentan la probabilidad de que la gente busque contraargumentos.

PREGUNTA 10. En el experimento de Gorn (1982), se explica que los estudiantes eligieran el bolígrafo que se presentaba con música de rock:

a) Por un proceso de evocación de la música asociada al bolígrafo.

b) Por un proceso de interacción.

c) por un proceso de condicionamiento clásico.

PREGUNTA 11. La Técnica del Portazo en la Cara y la Técnica del Pie en la Puerta siguen procedimientos opuestos para influir. Si tuviera que representar a los trabajadores de una empresa en un proceso de negociación ¿Cuál de las siguientes tácticas elegiría?:

a) La Técnica del Pie en la Puerta.

b) Comenzar con la Técnica del Pie en la Puerta y pasar, posteriormente a la Técnica del Portazo en la Cara.

c) La Técnica del Portazo en la Cara.

PREGUNTA 12. La influencia de las técnicas que se basan en la coherencia:

a) Se podría explicar desde las teorías cognitivas que analizan el funcionamiento de los heurísticos.

b) Se podría explicar desde la Teoría de la Disonancia.

c) Se podría explicar basándose en rasgos de personalidad.

PREGUNTA 13. En el experimento de Joule (1987) se manipulan:

a) Siete variables independientes.

b) Dos variables independientes: tipo de técnica y grado de compromiso.

c) Dos variables independientes: aceptación verbal y aceptación conductual.

PREGUNTA 14. En el experimento de Joule (1987), el que al aumentar el esfuerzo y el compromiso previo se incremente la eficacia de las Técnicas de Pie en la puerta y Bola Baja:

a) Se puede explicar tanto desde la Teoría de la Disonancia como desde la Teoría Radical de la Disonancia.

b) Sólo se puede explicar desde la Teoría Radical de la Disonancia.

c) Sólo se puede explicar desde la Teoría de la Disonancia Cognitiva en su formulación inicial.

PREGUNTA 15. ¿Cómo explican Cialdini y cols. (en prensa) los resultados obtenidos en su estudio, al analizaar la influencia basada en el Principio de Coherencia y la  basada en el Principio de Validación Social?:

a) Debido a las diferencias culturales.

b) Debido a las diferencias individuales.

c) Debido a las diferencias culturales e individuales.

PREGUNTA 16. El que unas técnicas influyan más en unas personas que en otras indica que:

a) Hay personas menos sensibles a los heurísticos.

b) Se puede educar a la gente para que sea menos vulnerable a la influencia.

c) Que en realidad las técnicas de influencia no son eficaces.

PREGUNTA 17.  El Principìo de Contraste Perceptivo influye en varias técnicas de influencia. Entre ellas:

a) En la Técnica del Portazo en la Cara y en la Técnica del Pie en la Puerta.

b) En la Técnica del Portazo en la Cara y en la Técnica del Esto no es Todo.

c) En la Técnica del Portazo en la Cara y en la de la Bola Baja.

PREGUNTA 18. Desde la Teoría Radical de la Disonancia se explica el que resulte más eficaz la Técnica de la Bola Baja que la del Pie en la Puerta:

a) Porque el comportamiento inicial es más importante y requiere mayor racionalización.

b) Porque supone más esfuerzo para el sujeto.

c) Porque se basa en el Principio de la Coherencia.

EXPLICACIÓN

PREGUNTA 1. El concepto de Principio Psicológico se aplica a características básicas del ser humano que afectan a muchas conductas. La mayoría de estas características se adquieren por socialización, no son innatas. Por esa razón son útiles como reglas para actuar en cualquier interacción. Son reglas que se han interiorizado, precisamente porque son adaptativas en muchas ocasiones. Una de las características de los principios psicológicos es que se suelen utilizar como heurísticos.

PREGUNTA 2. En este experimento, el objetivo es comprobar como afectan dos variables a la predisposición a hacer favores: los obsequios y la amabilidad del demandante del favor.

Como variable dependiente se toma el número de papeletas que los sujetos compran (favor demandado) y se analizan dos tipos de variables independientes, cada una con dos niveles: obsequios (sí, no) y amabilidad (grosero o agradable). Se trata, por lo tanto, de un diseño factorial 2x2 y hay cuatro condiciones experimentales o grupos de sujetos.

PREGUNTA 3. En esta técnica (la del Portazo en la Cara) el Principio de Reciprocidad funciona sobre la base de las concesiones mutuas. Además de este principio, también funciona el contraste perceptivo. El agente de influencia hace una petición inicial elevada y, cuando se la rechazan, hace una petición mucho menor. Por contraste con la anterior solicitud, la segunda petición parece menor que si inicialmente se hubiera planteado. La estrategia que se utiliza en esta técnica es la opuesta a la técnica del pie en la puerta.

PREGUNTA 4. Respecto al escenario, aunque los anuncios de TV siempre van dirigidos a una audiencia y, además, en este caso su objetivo es un grupo concreto, el de los propietarios de perros, el escenario no es el de comunicación directa a una audiencia, sino el de comunicación de masas.

Respecto al objetivo, la intención es el cambio de actitudes de los propietarios de perros. No se trata de conseguir que limpien una vez las deposiciones, sino siempre y en cualquier situación en la que su animal haya ensuciado la ciudad.

PREGUNTA 5. los principios psicológicos en los que se basan muchas de las técnicas de influencia utilizadas por profesionales de la persuasión son útiles en la mayoría de los procesos de interacción. Ahí radica principalmente su éxito: las personas aprendemos a comportarnos así en la interacción con otras personas porque en la mayoría de las ocasiones nos reporta beneficios. Aunque los utilicemos como heurísticos, esto también es una ventaja, ya que nos permite reaccionar rápidamente sin necesidad de estar pensando mucho tiempo sobre cómo responder.

PREGUNTA 6. Cuando la Técnica  del Portazo en la Cara se utiliza de forma intencionada en un proceso de negociación, no sólo es más fácil conseguir las reivindicaciones deseadas, porque el blanco de influencia se sienta obligado a hacer una concesión como respuesta a la concesión hecha por el agente de influencia, y porque por el efecto de contraste la segunda petición le parezca mucho menor.

Además se obtienen una serie de beneficios, como el que sea más fácil que se cumpla lo pactado y que en el futuro conceda peticiones similares. La razón es que el blanco de influencia se siente satisfecho con el curso de la negociación, ya que se cree artífice y responsable del pacto final.

Puesto que las concesiones mutuas son comunes en muchos de los procesos de interacción, no tiene por qué darse cuenta de que en esa situación se ha utilizado la técnica de forma intencionada. Por lo tanto, en el futuro no sentirá ningún recelo en futuras negociaciones o para responder a cualquier petición. Más bien se dará una actitud favorable.

PREGUNTA 7. En toda la propaganda se está utilizando, fundamentalmente, el Principio de Escasez (plazos limitados, una oportunidad única y objetos exclusivos).

Además se aplica la Técnica de Esto no es Todo. Una vez hayan recibido el obsequio, por el Principio de Reciprocidad será mucho más difícil el resistirse a la compra. Aunque también hay una referencia al estatus, por el tipo de regalos que se ofrece y porque la cita se hace en un hotel de cuatro estrellas, no es la táctica empleada en esta ocasión, aunque también contribuiría el que se busque un escenario de ese tipo.

PREGUNTA 8. La tendencia a imitar a la mayoría, sobre todo a la gente semejante a nosotros, es lo que caracteriza al Principio de Validación Social.

PREGUNTA 9. El humor provoca un estado de ánimo placentero que, al asociarse al producto, aumenta la simpatía hacia él. Al elegir entre varios productos será más fácil que se opte por el que se ha asociado al estado de ánimo agradable.

Este tipo de publicidad se basa en el Principio Psicológico de la Simpatía. Los anuncios basados en el humor normalmente no suscitan contraargumentación.

PREGUNTA 10. En este experimento, el bolígrafo se asoció a una música que suscitaba simpatía (rock and roll) o que no producía ese tipo de reacción afectiva. Se explica el que la mayoría de los jóvenes eligiera el bolígrafo asociado a la música que les gustaba por un proceso de condicionamiento clásico.

PREGUNTA 11. La Técnica del Portazo en la Cara es la más útil en un proceso de negociación. Tiene varias ventajas, entre ellas el que facilita el que se consigan concesiones similares en el futuro. Además, tiene la ventaja que si se consigue la petición inicial, lo logrado superaría las expectativas. Comenzar por una petición pequeña para luego pasar a una mayor (Técnica del Pie en la Puerta) no es adecuado en una negociación. Si se acepta la petición inicial, sería imposible pasar a negociar reivindicaciones superiores.

PREGUNTA 12. El mantener la coherencia es un rasgo de personalidad muy valorado socialmente. Precisamente porque se valora mucho, estamos motivados a ser coherentes ante los demás y ante nosotros mismos. La Teoría de la Disonancia ha demostrado lo importante que es el mantener esa coherencia. Por esa razón, una vez que la persona asume un compromiso trata de que las acciones que le siguen sean consonantes con ese compromiso.

PREGUNTA 13. Se manipulan dos tipos de variables independientes: el tipo de técnica (Pie en la Puerta o Bola Baja) y el grado de compromiso (bajo, medio, alto). Este diseño da lugar a seis grupos experimentales a los que se añade un grupo control. Como variables dependientes se utilizan la medida de aceptación verbal y la medida de aceptación conductual o cumplimiento real de la conducta de dejar de fumar las 18 horas.

PREGUNTA 14. Ambas teorías pueden explicar estos resultados.

La Teoría de la Disonancia, en su formulación inicial, predice que cuanto mayor sea el esfuerzo y el compromiso previo más importantes serán las cogniciones disonantes si se realiza una conducta contraactitudinal.

La Teoría Radical de la Disonancia, además, elabora una explicación sobre el papel que juegan los comportamientos previos y cómo se puede concatenar comportamientos no deseados: un nuevo acto, semejante al precedente, sirve para racionalizarlo (Racionalización Conductual).

PREGUNTA 15. En este estudio se obtuvieron los siguientes resultados:

a) Ambos principios influían en las dos culturas.

b) La validación social influía más en Polonia y la coherencia en Estados Unidos (por lo tanto había una diferencia en función de los patrones culturales de orientación colectivista vs. Individualista).

c) Sin embargo, cuando se controlaron esos resultados en función de las actitudes individuales de los sujetos se encontró que las diferencias individuales influían más que la cultura.

PREGUNTA 16. Las diferencias individuales en la eficacia de las técnicas se deben a la historia y experiencia de cada persona. Por lo tanto, se puede educar y prevenir a la gente para que no sea vulnerable ante la influencia no deseada.

PREGUNTA 17. El contraste perceptivo influye cuando se pasa de una situación o condición no muy buena a otra más favorable. Ello ocasiona que se valore más la segunda condición, en comparación con la anterior. Este efecto se produce al utilizar las técnicas del portazo en la cara y de esto no es todo. En la técnica del pie en la puerta y de la bola baja, el contraste iría en la dirección opuesta, por lo que no se puede atribuir la influencia a que se de ese proceso de contraste.

En estas dos técnicas, basadas en la coherencia, en realidad los blancos de influencia pasan de una situación más ventajosa para ellos a otra menos ventajosa.

PREGUNTA 18. En la Técnica del Pie en la Puerta el comportamiento inicial es menos importante y costoso de realizar, por lo tanto no requiere un proceso de racionalización demasiado exigente. En comparación con esta técnica, en la Técnica de la Bola Baja siempre se provoca un comportamiento más importante, en el que el sujeto se implica más, y que por lo tanto va a tener que racionalizar más para poder justificarlo.
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