Principios de 1influencia:
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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¢En qué consiste la tactica de la bola baja?

Pongamonos en situacién. Imaginemos que llegamos a casa Yy
encontramos en el buzoéon el habitual catalogo/folleto de
Media Markt. Lo abrimos, y para la alegria de nuestros
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ojos, vemos que tienen la cédmara reflex que llevabamos
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 llega 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 la
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 cdmara 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.
Ademas, he invertido toda la mafiana para llegar hasta aqui.
Si, si que es bastante mds dinero del que tenia pensado,



pero, bueno, el modelo es superior y seguro que va a
funcionar mejor. iQué demonios, voy a comprarla!». Y asi
vamos, y la compramos.

{Qué ha pasado aqui?, en realidad, esta situacién suele ser
bastante comiUn. Aunque en la escena podemos considerar la
introduccidon 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 informacidn
adecuada o nueva, por el principio de compromiso-
coherencia, tiende a mantener la decisién inicialmente
tomada. La tactica, pues, esta 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 esta, 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
persona siga manteniendo su decisién 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 anos. Estaba en busca de mi primer coche y
ya entonces, tanto como ahora, era un obsesionado del value
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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.)
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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,
pero por 18 000€, no por los 14 800€ del anuncio inicial.

Otro ejemplo de accioén 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).
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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 €W >
Rotterdam 102 € w >
Amsterdam T2€w >
Manchester 50€ w >
Eindhoven 44 € w >
Milan 44 € w >
Birmingham 42 € w >
Bruselas S54€w >

Busca mas tarifas >

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

* Los precics y las tarifas que figuran 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 comparias 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 opcionales que haya adquirido de las compafilas aéreas.

Fatn rs un hnletin de noticias comercial oos norde conteRner anuncing die viairs. Azl como de comnafias v anorncias

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
«tadctica de la bola baja»: primero informamos de unas
condiciones ventajosas (u ocultamos informacidén 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 —-aln 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 1o
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 conseqguir
cambiar actitudes, juicios o comportamientos de los demas.

Si deseas obtener una visidn mas académica o enciclopédica
sobre esta técnica —puede ser que algun 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 tdacticas []

Un abrazo,
Angel.
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iSiguenos para estar al dia de las novedades BULIDOMICS!

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

Twitter:

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

[Esta versién del documento es del 20FEB2017]

- Descargar este
L articulo como pdf

Puedes escuchar este articulo en el capitulo 2 del podcast

de Bulidomics:

También puedes escucharlo en video aqui:
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