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Hay otros factores, minimos, muy
sutiles o inesperados, que pueden
afectar nuestro comportamiento

La conducta humana no sélo se ve
influida por factores prosaicos como el
tiempo atmosférico

————
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—_—
—_—
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Las circunstancias, condiciones y

Se asume que otra persona hara la
Ilamada de salvamento o que, al no
ver a nadie reaccionando, el problema

Cuando estamos en grupo se diluye el sentido de
responsabilidad sobre nuestros actos

rasgos particulares del entorno tienen
una influencia enorme en el desarrollo
de las epidemias

aparente no es tal problema

El poder del contexto vendria a decirnos que los
seres humanos son mucho mas sensibles a su
entorno de lo que pudiera parecer

La clave para que la gente modifique su comportamiento, es decir, para
mostrar su preocupacién ante, por ejemplo, un vecino con problemas,
consiste a veces en un minimo detalle de su situacion

Los tipos de cambios contextuales que pueden
suponer que un fendmeno se extienda difieren
de lo que se podria pensar a simple vista J

Toda epidemia social esta sujeta a las condiciones y
circunstancias del momento y del lugar en que ocurre

Somos de una sensibilidad extrema

Las personas somos mas que
sensibles a los cambios que se
producen a nuestro alrededor

Se puede invertir un proceso epidémico con sélo modificar
pequefios detalles del entorno inmediato
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El gancho nos ayuda a ver que existen formas especificas que se
usan para que un mensaje contagioso sea facil de recordar
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jAdquiera el libro!

Ciertos cambios relativamente pequefios en la presentacién y
estructura de la informacion pueden marcar la diferencia
respecto al impacto que va a tener

El programa de TV se marcé metas mas altas e
hizo esfuerzos mayores que cualquier otro
| programa infantil hasta la fecha

Y lo mas increible es que funcion6

Descubrieron que si realizaban ajustes minimos,
pero decisivos, en la manera de presentar sus

L i o La historia de cdmo lo lograron es una
ideas a los ninos y nifias en edad preescolar

buena ilustracion del factor gancho

podrian vencer la debilidad de la televisién como
herramienta educativa

Para que algo tenga gancho, debe ser

dicho con total claridad

iqué ocurre?

...llamar su atencion

..hacer que lea el anuncio Lo mas dificil no es como hacer llegar

el mensaje al consumidor sino...

;Existen formas mas sutiles y mas faciles

..que lo recuerde de hacer que algo tenga gancho?

| Marketing directo ;

...que haga lo que le piden

Pequenos cambios en la forma de
presentar la informacién generan altos
niveles de respuesta

Las ideas tienen que resultar

. Para provocar una epidemia...

memorables e incitarnos a actuar
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Como los pequefios cambios
pueden provocar grandes efectos
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Consiste en pensar que la mejor forma de entender los
cambios misteriosos que jalonan nuestra vida cotidiana es
tratarlos como puras epidemias

Las ideas, productos, mensajes y conductas se
extienden entre nosotros igual que los virus

La clave del éxito (Tipping Point) es la
biografia de una idea

El resurgimiento de los zapatos Hush
Puppies y el descenso de la tasa de
criminalidad de Nueva York son dos
ejemplos de estas epidemias

Ambos casos comparten un mismo
patron fundamental

-{capacidad de contagio]—

1. Se trata de dos muestras muy claras
g de conducta contagiosa
Los tradicionales Hush Puppies
resurgieron porque unos chicos
decidieron ponérselos para salir de

marcha por las calles del centro, y asi
mostrar sus ideas sobre la moda

De esa manera infectaron a quienes
les veian con el "virus" Hush Puppies

pequefas causas tienen }_
grandes efectos

\

2. Unos pequenos cambios produjeron

| .
| Introduccion

El autor describe con lujo de detalle una gran
cantidad de situaciones con las cuales clarifica
cada uno de los conceptos descritos en el libro

grandes efectos

Todas las razones posibles que
explican el descenso en la tasa de
delincuencia en Nueva York consisten
en cambios marginales y paulatinos

El mercado del crack fue declinando

La poblacion fue envejeciendo

La fuerza policial fue mejorando Y,

{el cambio se da de manera dréstica}

3. Ambos cambios ocurrieron en un
g lapso de tiempo muy corto

El nivel de criminalidad no se redujo

%fecto de todo ello fue dréstico]—
>

paulatinamente, ni se desacelerd suavemente

El momento concreto de una epidemia
a partir del cual todo puede cambiar

Tipping Point

En espafol se puede traducir como
punto clave o punto de inflexion

[ Es un término sociolégico que define

de repente se denomina...

el momento en que algo Unico se
convierte en algo comun

;Por qué ciertas ideas, conductas o
productos provocan epidemias y otras no?

Preguntas que busca
responder el libro ;{Qué podemos hacer si queremos

iniciar deliberadamente y controlar

| una de estas "epidemias benignas"?

Ley de los especiales

| Normas de toda epidemia

Factor de gancho

Poder del contexto

" ofrecen una manera de entender |
epidemias de todo tipo

" nos sirven de guia si quere- '
ese punto clave
(Tipping Point)

Conectores
Mavens —
Vendedores natos
I —
/ .
/ En todo proceso o sistema unas
/ personas cuentan mas que otras
/ 0, mn H n H .
/ El 80% del "trabajo" siempre lo realiza
// un 20% de los implicados
// En la mayoria de las poblaciones hay
/ . . un 20% de criminales que comete el
/ Los economistas suelen referirse al 80% de los delitos
/ principio del 80/20
/ El 20% de los conductores provoca el
// 20% de los accidentes
// El 20% de los bebedores de cerveza
/ consumen el 80% de toda la cerveza
/
/ En cuanto a las epidemias, esta Un minimo porcentaje de personas
/ desproporcién resulta aun mas extrema hace la mayoria del trabajo
/
/ Sociales
// En el caso de las epidemias sociales, - Carismaticas
/ un reducido grupo de personas son Sus caracteristicas son (——m—
/ las que hacen todo el trabajo ( |_Conocidas
/ Influyentes
/
/ ;Cuantas veces su decision de
/ gastarse una buena cantidad de dinero
/ Piense un instante en el ultimo se ha visto muy influida por la
// restaurante de tres tenedores al que recomendacién de un amigo?
/ Eg Icc(l)?‘hsra:jaougl;nnalzrglzdrﬁ;;ﬁ'?ulz Precisamente debido a la saturacion de
, alti icu _ _ : R
/ que ha visto en el cine Muchos ejecutivos del mundo de la anb;]nCIOS, el n_’letOdOIdell l:_)ocala boca
// ( | publicidad estan convencidos de que... & ha convertido en la unica clase de
/ El éxito de una epidemia social l persuasion a la que la mayoria de
ll depende enormemente de la nosotros responde
articipacion en ella de un cierto . . . . .
// 5p0 deppersona dotada de unos Sélo en ciertos casos, dicho intercambio
rasgos especiales y poco habituales La transmisién de mensajes de todo se convierte en una epidemia que se
/ tipo entre las personas es algo extiende boca a boca
/ constante y diario... [ iPor qué ciertas ideas, tendencias y mensajes
// | alcanzan ese punto clave y otros no?
/ Se trata d ta t
/ e trata de personas que estan a nuestro _ Conectores
/ alrededor y que podemos encontrar en cualquier A estas personas el autor las ha [
/ sitio,pero pocas veces somos conscientes de la bautizado como _Mavens
/ | misién crucial que desempefian en nuestra vida ( | Vendedores natos
especialista
€en personas
Los seis grados de separacién o
alejamiento no son todos iguales
Diversos estudios confirman que todos Que haya seis grados de separacién Existe un reducido nimero de personas que si
estamos co_nectados a todos_,a maximo, seis no uieyre deci? Ue todo eIr:nundo esta conectado con todas las demas a través de
grados o niveles de separacion g q Quiere decir que unos pocos grados
esté conectado con todo el mundo a
/ través de seis pasos [ El resto lo estamos con el mundo a
// través de esas personas concretas
/ : hisi
/ Coneciores _Conocen a muchisima gente
Son importantes no sélo por la cantidad de
personas que cohocen, sino también por la clase
de personas que conocen
Caracteristicas de los conectores Curiosidad
Su capaud_ad para abarcar muchos o Confianza en si mismos
mundos diferentes depende de algo Una combinacién de...
| intrinseco a su personalidad ( Sociabilidad
Energia
- especialista en
s conocimientos
At o
S I 1. Ley de los especiales . . . - _ o o
< -_:\,.;‘ PrOV|en.e orlgln_almente Qe .Ia palabra hebrea binah, También proviene del yiddish y 5|gn|ﬁca
¢ que quiere decir entendimiento "el que acumula conocimientos"
Se puede traducir como "experto" o "informado"”
) o Tiene una enorme capacidad para
No sdlo acumula conocimientos _ programar tanto la informacién como
sus preferencias
\ ) .
\\ Quiere ayudar a los demas Resulta ser un modo tremendamente
\ simplemente porque le gusta efectivo de atraerse la atencién de la gente
\ o, . L
Su motivacion para actuar radica mas bien en
No es un persuasor su deseo de educar y ayudar que en un
l empefo por convencernos de algo
\ . . -
\\ En toda epidemia social, los mavens Facilitan la informacion
\\ vienen a ser como los banco de datos | son como el pegamento social  Extienden la noticia
\\ Poseen la habilidad de persuadirnos
\\ cuando no estamos demasiado
\ convencidos de lo que acabamos de oir
\
\\ Su papel es igualmente decisivo a la
\ hora de iniciar una epidemia de las
\\ difundidas de boca en boca
\\ Hay pequefios detalles que pueden,
\ aparentemente, suponer una
\\ diferencia tan considerable como
\ otros mas grandes
\\ No se trata de un mensaje verbal obvio contra de al h . .
\ el cual no dudamos en reaccionar _Se trata de algo mucho mas suti
Por qué son tan eficaces? El lenguaje no verbal es tan Puede que las formas sutiles en que decimos algo
\\ ¢rorq —_importante o mas que el verbal _ cuenten mas que lo que decimos en si
\
\\ Los movimientos fisicos y las observaciones
\ mas simples pueden afectar al modo en que
\\ sentimos y pensamos
\ . . . Las sonrisas y los movimientos de
\ La persuasién suele funcionar sin que b . bliminal _ ) _
\ d Cabeza no son mensajes subliminales, Son increiblemente sutiles
\ nos demos cuenta . X P
\ 1 Sino algo directo y facil de ver (
N Vendedores natos La conversacion es el contexto basico A 10 Iargohde I“”a convclalrsacmn las
\ en que se produce toda persuasion personas hablan, se callan,
\ ( L interrumpen, mueven las manos
\
\\ El pionero de esta clase de analisis
\\ (microrritmos culturales) es William Condon
\ : ,
\\ Cuando existe armonia en una
\ conversacion, no sélo existe en la
\\ secuencia de los gestos, sino también
\\ en el ritmo de la conversacién
\\ ...el volumen y la entonacién de
AN ] ambos se nivelan
\ ;/Qué ocurre cuando dos personas conversan? (
\\ Se equilibra lo que los lingiiistas El ni q i q
~ ; nimero de sonidos por segundo
N Cuando dos personas hablan... _|-11aman tasa de discurso e
.
\\\ Lapso de tiempo que va desde que
~N . .
o Lo mismo sucede con la latencia uno de los hablantes hace una pausa
N hasta el momento en que el otro
N l comienza a hablar
N u ie de reflejos de | i
~o Se trata de una habilidad psicolégica basica el ES Il (e etk g 1ok GLs ekl
~o 1 N0 sOomos conscientes
~N
N
~ . Que uno es capaz de hacer que los
N / . .
~ Gozar d_e una p_eljsonalldad potente o demis bailen a su ritmo
~ persuasiva significa... (
\\\ | De establecer los términos de la interaccion
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