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Para un directivo que quiera ver
Harvard cumplidas sus indicaciones por parte de un
@Bﬂnlnm 1 ; i LA
subordinado, la estrategia estd clara: tiene
gue ponerlas por escrito. Supongamos que
quieres que tu empleado sea mas puntual al
presentar informes. Cuando creas que él esta
¢ de acuerdo, pidele que resuma la decision en
~un documento y que te lo envie. Habras
incrementado mucho las probabilidades de
Inteligencia Emocional que pase de las palabras a los hechos,
porque la gente, por regla general, cuando

INFLUENCIAY  fSsesiescn:

e Los estudios que se han llevado a cabo sobre
P E RS U AS I O N las dimensiones sociales del compromiso

i parecen indicar que las declaraciones por
escrito adquieren todavia mas fuerza cuando
se hacen publicas. En un experimento ya
clasico cuya descripcién vio la luz en 1955 en

la revista Journal of Abnormal and Social
AN Psycho-logy, un grupo de estudiantes

// \> - universitarios tuvo que calcular la longitud de
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varias lineas proyectadas sobre una pantalla.
A algunos se les pidi6 que anotasen su
calculo en un papel y lo entregasen con su

~ firma al experimentador. Otros escribieron
sus conclusiones.

-

Conoce de estrategias generales para desarrollar la
capacidad de influencia, asi como pequerias tdcticas
para persuadir a los demds.

Te recomendamos esta lectura que servirad de manera
valiosa en tu rol de lider dentro de Cobranza Legal.



“Para un directivo que quiera ver cumplidas sus
indicaciones por parte de un subordinado, la
estrategia esta clara: tiene que ponerlas por
escrito.  Supongamos que quieres que tu
empleado sea mas puntual al presentar
informes. Cuando creas que €l esta de acuerdo,
pidele que resuma la decision en un documento
y que te lo envie. Habras incrementado mucho
las probabilidades de que pase de las palabras a
los hechos, porque la gente, por regla general,
cuando escribe algo lo cumple.

Los estudios que se han llevado a cabo sobre las
dimensiones sociales del compromiso parecen
indicar que las declaraciones por escrito adquieren
todavia mas fuerza cuando se hacen publicas. En un
experimento ya clasico cuya descripcion vio la luz
en 1955 en la revista Joumal of Abnormal and
Social Psycho-logy, un grupo de estudiantes
universitarios tuvo que calcular la longitud de varias
lineas proyectadas sobre una pantalla. A algunos se
les pidié que anotasen su calculo en un papel y lo
entregasen con su firma al experimentador. Otros
escribieron sus conclusiones en una pizarra, que
borraron de inmediato. A otros, por ultimo, se les
pidid que no dijesen a nadie sus resultados.
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“A continuacion, los experimentadores
presentaron a los tres grupos pruebas de que sus
conclusiones iniciales podian estar equivocadas.
El grupo de estudiantes que se replanted mas
veces el resultado fue el de los que se habian
limitado a memorizarlo. La fidelidad a las
estimaciones fue mayor en el grupo que las
habia puesto por escrito antes de borrarlas, pero
los mas reacios a retractarse de sus primeros
calculos, con gran diferencia, fueron los que los
habian firmado y entregado al investigador.

Este experimento pone de relieve que la mayoria
de la gente quiere dar una imagen de
coherencia.

Volvamos al empleado que presentaba sus
informes con retraso. Ahora que eres consciente de
la fuerza de este impulso, una vez que hayas
convencido a tu empleado de la necesidad de ser
mas puntual, refuerza el compromiso asegurandote
de que se haga publico. Una manera de lograrlo
seria mandarle un correo electronico donde pusiera:
«Creo que tu plan es justo lo que nos hace falta. Se
lo he ensefiado a Diane, de produccion, y a Phil, de
envios, y también les ha parecido perfecto».”
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“Mas alld de cdmo se formalicen estos
compromisos, lo importante es que en ningun
caso se parezcan a los propositos de Afio Nuevo
que la gente se hace a si misma y a los que,
luego, renuncia sin que nadie se dé cuenta.
Tienen que ser asumidos de manera publica y
expuestos de modo visible.

Hace mas de trescientos aros, Samuel Butler
escribié un pareado que sintetiza en pocas palabras
por qué los compromisos deben ser voluntarios
para ser duraderos y efectivos: «Al que obedece sin
quererlo/ No le cambia el pensamiento». Una
promesa hecha a la fuerza, por coaccion o
Imposicion exterma no es una promesa, Sino una
carga inoportuna. Piensa en como reaccionarias si
recibieras presiones de tu jefe para hacer donativos
a la campania de un politico.”
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