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PERSUASION

PREMISAS
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Somos esclavos de la consistencia y la
conformidad.

Desde el nacimiento desarrollamos una
base de datos interna de creencias,
valores y aprendizajes (actitudes) y las
usamos como una guia facil, segura,
comoda y econdmica -sin pensar- para
tomar decisiones y generar acciones.

Se nos requiere ser consistentes con lo
que esta en nuestra base de datos y

conformes con la conducta de los grupos
a los cuales pertenecemos.

La consistencia y la conformidad son

tendencias primarias gobernadas por la
amigdala.
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PERSUASION

MEMORIA EMOCIONAL

Toda decision, todo aprendizaje esta
asociado a algan tipo o grado de emocion.

Las decisiones se toman -finalmente- en
coherencia con su valor emocional. Los datos
y la l6gica, si bien son importantes, son
secundarios a la fuerza de los esquemas
emocionales.

De ahi la efectividad del Detonador de la
Amistad.

Debido a que en las actitudes el componente
emocional es tan fuerte, la persuasion es mas
efectiva si se trabaja coordinadamente con las
emociones y percepciones del prospecto.
Recuerde que la realidad, es como cada quien
la ve.

Trabaje con la amigdala de su prospecto, no
en su contral!
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PERSUASION

ACTIVACION DE LA
GUIA INTERNA

Un estudio realizado en el

Instituto de Antropologia

Evolutiva Max Planck, Leipzig,

Alemania demostro que la

la conformidad social en la

generacion de opiniones

empieza en la edad pre-escolar.

(Journal of Child Development, Oct. 2011)
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Ser consistentes internamente nos
proporciona seguridad y confianza. Y de
paso es mas econdmico y requiere menos
esfuerzo.

La amigdala ha guardado y clasificado todas
las experiencias pasadas y nos proporciona
un “mapa” o guia interna que nos ayuda a
determinar la mejor opcion.

Esta opcion es generalmente consistente con
nuestra auto-imagen (tanto personal como
social). Si la violamos nos sentimos
incomodos y produciremos conductas que
resuelvan la inconsistencia.

Cada uno de nosotros tiene grupos de
referencia con los cuales somos consistentes:
a esto se llama conformidad (o resonancia
social).

Nuestra guia interna nos impulsa a ser
internamente consistentes y socialmente
conformes (la cual es una forma de
consistencia externa).
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PERSUASION

ACTIVACION DE LA
GUIA INTERNA
Consistencia

El foco estratégico
de la Consistencia es
el Compromiso:
*Hipédromo ; «
*Radio ﬂ
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= La palabra

4

-

El programa de recaudacion (Cruz Roja)

Y mejor aun por escrito!
La “auto-extorsion” (Denver Rehab Clinic)

Los testigos
El esfuerzo

La eleccidon interna

El experimento del reciclaje de basura ﬂ

PERS_03 (CONSISTENCIA) S


file://localhost/Users/HHM/Documents/2H/Persuasion/Apuntes/L%C3%A1minas/Cialdini/08_PERS%20(Compromiso-Consistencia).ppt#5
file://localhost/Users/HHM/Documents/2H/Persuasion/Apuntes/L%C3%A1minas/Cialdini/08_PERS%20(Compromiso-Consistencia).ppt#11
file://localhost/Users/HHM/Documents/2H/Persuasion/Apuntes/L%C3%A1minas/Cialdini/08_PERS%20(Compromiso-Consistencia).ppt#15-16

PERSUASION

ACTIVACION DE LA » La prueba social
GUIA INTERNA « Estadisticas

Conformidad = Grupos de referencia
= Contagio social

Py > Pi

4

,/

Pg Py .

= El consenso
= El experimento de Asch (1947)
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ACTIVACION DE LA
GUIA INTERNA
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Investigue como el prospecto ha actuado en
el pasado en situaciones similares.

Aprenda lo que valora, lo que aprecia, lo que
le gusta y ajuste su programa a ese marco.

No siempre la l6gica, la racionalidad y los
argumentos podrén sobreponerse al peso de
las vivencias (experiencias emocionales)
pasadas.

Establezca una zona de consistencia donde el
prospecto se sienta comodo y seguro.

Haga constantes referencias a lo que otras
personas y/o grupos hacen en situaciones
similares.

Es 5 veces mas facil persuadir a un cliente
establecido que a un prospecto, porque aquel
siempre estara dispuesto a ser consistente
con sus decisiones y acciones pasadas.
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PERSUASION

REVISION y
REFERENCIA
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El sistema de guia interna nos obliga a ser
consistentes: internamente con nuestras
actitudes y externamente con nuestros
grupos de referencia y a la cual se llama
conformidad.

La consistencia es aprendida. Una extensa
base de datos todos emocionalmente
connotados.

Usamos esa informacion preferentemente
porque es mas facil y econdmico. No es
necesario pensatr.

Ser consistentes es comodo, confiable, seguro
y nos da un sentido de identidad personal y
social.

La consistencia social (conformidad) nos
simplifica la vida y favorece nuestras
relaciones con los grupos de referencia.

Es importante identificar la zona de
consistencia del interlocutor.
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PERSUASION

ELEMENTOS TACTICOS
Sisteméaticoo | Politica de gastos Afiliaciones a Status social
Heuristico clubes u
organizaciones
Tolerancia o Grupos Conservador o Habitos
aversion al referenciales liberal
riesgo
Inclinaciones Auto-imagen Orgullo Valores personales y
religiosas sociales
Educaciéon Decisiones previas | Acciones previas | Documentos, articulos,
libros
Metas Sentido de Sentido ético NO ESTIMULE
COMpromiso INCONSISTENCIAS.
EVITE POLEMICAS.
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PERSUASION

Robert Cialdini
El Principio de APLICACION
COMPROMISO-
CONSISTENCIA
Las personas se alinean con Promueva compromisos
sus compromisos definidos y publicos, activos y
relevantes. voluntarios.
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Robert Cialdini
El Principio de APLICACION
CONFORMIDAD SOCIAL
La gente reacciona a la Use el poder de los grupos de
direccion de los demaés, referencia siempre que esté
especialmente si son similares, disponible. Favorezca el
interesantes o tienen consenso.
autoridad.
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PEIRSUASION

Juzguemos al hombre mas por sus preguntas que por sus respuestas.Vg,
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