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Pregunta

é¢Deberia el IAE prohibir que
los alumnos les hagan regalos a sus profesores?



Pregunta

éDeberia tu Empresa prohibir hacer/recibir
regalos?

Los unos y los otros



Pregunta

éPor qué hacemos / recibimos regalos?



Persuasion

Los 6 Principios de la Persuasion:

Reciprocidad
Consistencia
Presion Social C
Simpatia
Autoridad
Escasez



RECIPROCIDAD

Parte de la naturaleza humana (en todas las
culturas)

Rego?.lamos algo hoy, sin regalarlo - obtenemos un
crédito

Tension

Limita la libertad de decision?



Pequeiios favores pueden ser caros o dar grandes ganancias

Campaia para donaciones Estudio sobre la seguridad de

los bloqueadores de calcio

Organizacion Americana de S - -
Porcentaje de cientificos que recibieron beneficios del

Veteranos productor (por ejemplo, viajes, congresos, ayuda a la
. investigacion, empleo)
Respuesta con donaciones

o>

Solo carta Carta mas presente Convencidos Criticos

(ej. stickers)



Reciprocidad y concesiones

Una concesion a otra persona la obliga a hacer una concesion
también

Momento de Poder



Comenza siempre con el pedido mas grande

Experimento: Ventas de mesas de billar

Empezando Empezando
abajo arriba Estrategia “Hablando
desde arriba"

Principio de reciprocidad de
concesion (Re-negociacion
después del rechazo)

Empezar con Empezar con el modelo
modelo mas barato mas caro ($3.000)
($ 300), luego los luego los mas baratos
mas caros



Reciprocidad e Influencia

Todos la usan
... Pedi mas (sin exagerar)

Cuidado con favores y elogios recibidos
Da primero

El momento del poder al ser rechazado
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Entonces: Cual es el drama con regalos etc?
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Nos interesan estas:

1. Sobornos
2. Conflicto de Interés
3. Sendero patinoso



Sobornos

Que lo covierte en un soborno?



Conflicto de interés

Uno incurre en un conflicto de intereses cuando en
vez de cumplir con lo debido, podria guiar sus
decisiones en beneficio propio o de un tercero.

En otras palabras: ...cuando el interés personal, las
relaciones o las circunstancias de un empleado
influyen o existe la posibilidad de que influyan en una
decisidon empresarial



Situaciones tipicas

Vinculos comerciales o profesionales con un cliente,

proveedor, distribuidor, agente, intermediario, consultor o
competidor.

Empleo de familiares

Compromisos externos y otros beneficios intercambiados:
segundos empleos; asesor



Un regalo no influye en mi!

“uso y costumbre”
“regalos/invitaciones no influyen en mis decisiones”
“si no lo hacemos estamos en desventaja”



¢Quée hay que hacer?

Politicas
Prohibiciones
Limites
Alertas
Guia

Politicas son proteccion



Es el invitado el Decisor
unoco?

No lo
hagas

Hay actualmente una
licitacion o un
proyecto?

No lo
hagas

Es solo una empresa
invitada?

No lo
hagas

INVITAR O NO INVITAR

RECONSIDERALO

Es la hospitalidad de un

Es el invitado un invitado valor personal
regular? significativo para el
invitado?
No lo
hagas

(0] ¢

Te molestaria si la
inviatcion se publica en
un diario?

No lo
hagas



