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INTRODUCCION

Unanimemente, todos los manuales de psicologia, los tratados de historia de la
psicologia y diversos trabajos y publicaciones sobre el conductismo en general y so-
bre Watson en particular, incluyen secciones dedicadas a analizar la obra y las con-
tribuciones de dicho autor durante las dos primeras etapas de su carrera, transcurri-
das en las universidades de Chicago y John Hopkins, desarrollando sus investigacio-
nes sobre |a psicologia animal y sus planteamientos conductistas. Sin embargo, solo
en contadas ocasiones la carrera de Watson fuera de la Universidad ha atraido la
atencién de historiadores e invesligadores (COHEN, 1979; BUCKLEY, 1982a y
1982b).

Durante el periodo que transcurre entre 1921 y 1936, Watson ocupd cargos di-
rectivos en la J. Walter Thompson Company y en la William Sty and Company, esta ul-
tima fundada por el propio Watson (WATSON, 1936; COHEN, 1979). En dicho periodo,
publicé un total de 73 trabajos de diversa tematica (Prieto, 1985; Prieto et al.,1986),
entre los que cabe destacar las publicaciones y estudios dedicados al diseno y desa-
rrollo de diversas tecnicas y estrategias de publicidad, seleccidn de personal y for-
macién de ejecutivos inspiradas en su modelo conductista. Esta linea de trabajo deli-
mita una trayectoria de nuestro autor claramente conectada con la psicologia indus-
trial y de la publicidad

Los datos que se desprenden a partir de un estudio objetivo acerca del impacto
de la obra de Watson durante el periodo comprendido entre 1966 y 1982 (PRIETO,
1985), revelan que de las 23 obras publicadas por Watson en el area de la Psicologia
Industrial, tnicamente 12 de ellas han sido citadas un total de 12 veces.

En el presente trabajo, nuestro objetivo es revisar los trabajos publicados por
Watsen, relacionados tematicamente con la psicologia industrial y de la publicidad
contribuyendo asi a clarificar y aglutinar aspectos casi inEditos de la obra del funda
dor de la escuela conductista.

WATSON Y LA PSICOLOGIA INDUSTRIAL Y DE LA PUBLICIDAD: 1921-1936

A partir de 1920, tras abandonar la Universidad de John Hopkins, el trabajo
de Watson se desarrollé en una direccion distinta a la que hasta ese momento habia
segudio. Su puesto directivo en una empresa de marketing y publicidad como la J
Walter Thompson Company, le llevé a centrar sus esfuerzos investigadores en el area
de la publicidad, el marketing y la organizacién de empresas. No obstante, ello no im-
pidi6 gue siguiera publicando también abundantes trabajos en sus lineas tradiciona-
les de investigacion y ampliando su sistema conductista. De este modo, entre 1920 y



386

1930, Watson escribié a menudo para revistas de caracter divulgativo tales como
"Harper's Magazine" "McCalls", “Liberty Magazine”. "New Republic®. "Dial"
“Cosmopolitan”, y el "Saturday Evening Post” En dichos articulos traté una gran va-
riedad de tépicos y tematicas, entre los que cabe incluir la higiene sexual durante las
movilizaciones militares, el matrimonio, la educacidn infantil, el papel de la mujer en la
sociedad y los temas de psicologia industrial, tal como ya hemos senalado. Utilizé
ademas este tipo de publicaciones para explicar y divulgar entre la opinién publica
americana su sistema, con el fin de convencer y persuadir no solo a la comunidad
cientifica de la utilidad del mismo

Centrandonos mas concretamente en el area de la psicologia industrial, su pri-
mer articulo acerca de dicha tematica aparecié en el Bulletin of the J W. Thompson
Company , boletin de difusion interna de la empresa para la que trabajaba en aquel
entonces. Dicho trabajo representaba un bosquejo de la situacién econémica de la
socledad americana de la época, lievando por titulo "Present Economy Conditions,
some Practical lessons to be Drawn* (WATSON, 1921a).

Coincidiendo con su entrada en la citada empresa de publicidad, Watson co-
menzé a interesarse y trabajar en una serie de proyectos de investigacion aplicada
relacionados todos ellos con la publicidad. La vida real seria a partir de entonces su
“laboratorio” Precisamente,uno de dichos proyectos se encontraba relacionado con
una amplia campana de publicidad acerca de las ventajas y conveniencia de los
seguros de vida. Watson perfld una serie de estrategias para disenar tal campana
que resulta una practica comun en la actualidad entre las agencias de publicidad,
pero podia ser considerada como vanguardista en aquella época. Las encuestas de
mercado y opinion, eran todavia un prodecimiento todavia experimental y
revolucionario en ese campo. Los datos obtenidos pusieron de manifiesto a nuestro
autor un perfil bastante negativo del agente de seguros entre la sociedad americana,
siendo macabramente considerado como "heraldo de la muerte" y "agorero”. La pri-
mera implicacién de tales resultados que extrajo Watson, tal como comenta en "How
to Break Down Resistance to Life Insurance" (WATSON,1921b), consistia en el con-
dicionamiento de una nueva imagen de la figura del agente de seguros mediante una
cuidada campana publicitaria y en un detallado entrenamiento de dichos agentes que
permitiera una mas adecuada utilizacion del "riesgo de muerte” entre sus clientes po-
tenciales”

Tal como hemos senalado, en el empeno de emplear técnicas conductistas en
el campo de la publicidad, Watson puso en marcha innovadoras investigaciones en el
campo del marketing. Otro de sus experimentos iniciales tenia como propésito el co-
nocer cdmo se generaban determinadas “lealtades” entre el mercado de consumo ha-
cia marcas especificas de cigarrillos. Con este fin, selecciond una muestra de 20 per-
sonas fumadoras y con preferencias establecidas hacia una marca en concreto. En
una serie de experimentos, se indujo a los sujetos experimentales a fumar otras mar-
cas diferentes de tabaco durante periodos de tiempo variables. Tras la finalizacién de
dichas pruebas, el principal hallazgo consistid en que se habia producido un deterioro
en la capacidad para reconocer la marca preferida tabaco por parte de los participan-
tes. Este hecho fue asociado por Watson a una serie de "sensaciones cinestésicas”.
del mismo tipo que las utilizadas por las ratas para guiarse en el recorrido de laberin-
tos tal como él mismo descubriera algunos afnos antes. De este modo, Watson consi-
der6 que las preferencias del consumidor no dependen tanto de aspectos razonados.
sino de la estimulacion del deseo. o que le convierte en precursor de la utilizacién de
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la fijacién sistematica de ilusiones en el consumidor para el fomento de una sociedad
adquisitiva (RORTY 1934)

El desarrollo, resultado y conclusiones de estos experimentos fueron poste-
riormente publicados en un interesante trabajo que llevaba el sugestivo titulo de
"What Cigarettes are you smoking and Why" (WATSON, 1921c). Asimismo, se pueden
encontrar datos adicionales acerca de esta investigacion en un obituario sobre su fi-
gura que aparecion-en el Marketing and Social Research Newsletter of the Psycholo-

gical Corporation (ANONIMO, 1959).

En esa misma Epoca, afio 1921, Watson estaba interesado por conocer qué
sucederia con la distribucién de folletos cuyo propdésito fuese la promocién de un de-
terminado producto. Para ello, aproveché la ocasién que le brindaba la "Odoromo Cor-
poration”, con el fin de lanzar sus productos cosméticos. En dicha campana, se ofre-
cieron a los receptores de los folletos 25 centavos por remitirlo y conntestar unas
cuantas y simples preguntas. Mediante este procedimiento, Watson consiguié esta-
blecer que el 40% de las personas que finalmente remitieron dichos folletos conside-
raban que el mismo era de gran utilidad. Esta pequena pieza de investigacién acerca
del empleo de folletos y cupones como reclamos publicitarios fue descrita en "Are
Booklets kept and Why?"(WATSON, 1922z)

El 18 de mayo de 1922, Watson presento una comunicacion a una convencién
de la "National Association of Managers™ con el titulo de "The possibilities and limita-
tions of Psychology in the office”. En dicho estudio, esgrimia la posibilidad de utilizar
el sistema conductista como un método Util para Ia organizacion y gestién de personal
en la empresa. De este modo, aludia al disefio de pruebas especificas para el control
de la productividad, al mismo tiempo que la estructura grupal del personal que pudiese
afectar a la productividad. Conforme a todo ello, las técnicas psicolégicas represen-
taban, segun nuestro autor, instrumentos Gtiles para el control y la seleccién de per-
sonal, en concordancia con los distintos movimientos de psicologia industrial predo-
minantes en la sociedad americana industrial de la época (WATSON, 1922b).

En el transcurso de una conferencia ofrecida por Watson a los ejecutivos de
los almacenes "Macy's" de Nueva York, bajo el titulo genérico de "The Ideal Execu-
tive" (WATSON, 1922c), definia el mercado de consumo como un laboratorio y al con-
sumidor como sujeto experimental. El consumidor, pues, puede ser analizado desde
el punto de vista de una "conducta de compra”, y como tal conducta puede ser con-
trolado. Esto supone que el ejecutivo de marketing debe desarrollar métodos que
permitan "mantener al consumidor en el camino adecuado™ Para ello, no solamente
debe conocer las necesidades actuales del consumidor, sino que debe también mani-
pular dichas necesidades y generar deseos de bienes y servicios adicionales.

En el afio 1923, se le encargd a Watsen el lanzamiento publicitario de un nuevo
producto: una pasta dental de la firma "Pebeco™ Para llevar a cabo dicho trabajo,
Watson eligié un nuevo medio de comunicacion de masas de reciente creacion en
aquel momento, la radio. Fue el propio Watson guién, aprovechando su reputacion
como reconocido cientifico, recomendé indirectamente la utilizacién del producto a
través de charlas radiofénicas a las que era invitado. Inmediatamente pudo compro-
bar la eficacia de tal procedimiento gracias a las cartas remitidas por casi dos cente-
nares de radioyentes interesados por las charlas y “por Pebeco” (Buckley, 1982a). El
éxito obtenido en dicha campana y las estrategias de la misma fueron publicados en
un trabajo elaborado con el fin de dar a conocer entre los profesionales del marketing
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la imporatancia de la radio como vehiculo publicitario. "Advertising by Radio’
(WATSON, 1923)

Durante los primeros anos de la decada de los veinte, Watson desempeno en la
"J.W. Thompson Company” una gran variedad de cargos con el objetivo de entrar en
contacto con gran cantidad de productos de consumo, desde intentar introducir en el
mercado botas de calzar y café, hasta trabajar en el departamenteo de distribucion de
espacios de venta en los almacenes "Macy's"” de Nueva York (COHEN, 1979). Como
resultado de estas experiencias, Watson publicé un corto trabajo titulado "The Con-
tact Man™ (WATSON, 1924a). En este trabajo anahiza las funciones del experto en
marketing. Segun explica Watson, "el hombre contacto” es el encargado de estudiar
lo que el cliente realmente necesita, debe investigar el mercado de consumo para asi
analizar el comportamiento del consumidor, con el fin de ofrecer un adecuado lanza-
miento del producto por parte de los publicistas y los proveedores del mismo. Este
seria en la actualidad una parte fundamental del papel desempenado por las encues-
tadores y los institutos del opinidon de mercado.

La informacion demografica tfue un importante fundamento de la estrategia de
Watson en su intento de aplicar la metodologia conductista a las técnicas de venta y
las campanas publicitarias La plataforma para llevar a cabo esta aproximacion re-
sulté ser una campana para la promocion de los polvos de talco infantiles de la firma
“Johnson & Johnson" Las estrategias propuestas por Watson para disenar este tipo
de campanas dieron titulo a un trabajo publicado posteriormente que contenia las di-
rectrices a seguir para poner en marcha dicho tipo de campanas. Asi en "What, to
Whom, When, Where, How are we selling” (WATSON, 1924b), afirma que el publicista
debe dar respuesta a cada una de las cuestiones planteadas en el titulo para ofrecer
una imagen a los fabricantes lo mas aproximada posible de las caracteristicas que
han de poseer los productos a ofertar (BUCKLEY, 1982b). La relevancia de este tra-
bajo reside en que puede ser considerado como el manifiesto de la moderna practica
de la publicidad de aquella epoca (CALKINS, 1928).

En marzo y abril de 1927 aparecieron dos articulos de Watson en ei Bulletin of
the J.W. Thompson Caompany . en los que retomaba el tema de la seleccién de perso-
naly el papel desempenado por la psicologia en ese campo, tal como habia adelan-
tado cinco afios antes (WATSON, 1922¢). En ambos trabajos, Watson pone de mani
fiesto que la labor del psicdlogo consiste en posibilitar la creacion de "un hombre de
empresa” que identifique sus aspiraciones con las de la jerarquia burocratica y subor
dine sus objetivos a las demandas del ordenamiento organizacional de la empresa
Tanto en "The Behaviorist Looks at Personality” (WATSON, 1927a). como en "Can
Psychology help me in the Selection of the Personnel” (WATSON, 1927b), nuestro
autor apela al estudio de la personalidad -por supuesto desde un planteamiento con
ductista- para seleccionar a los cuadros de personal éptimos para trabajar con efi-
ciencia en un sistema organizacional

Como ya hemos apuntado, en varias ocasiones Watson habia recurrido a la ra
dio para llevar a cabo campafas de publicidad indirecta de ciertos productos
(WATSON, 1923). Del mismo modo, utilizé las columnas de periédicos y revistas para
el mismo fin, tal como queda descrito en "Believes Coffee only Beneficial Stimulant”
(WATSON, 1927c), donde el autor proclama los efectos positivos del café como esti-
mulador de la eficiencia mental. Su proposito real en esta ocasién consistia, por su-
puesto, en la promocion de la venta de una determinada marca de café que se anun
ciaba en las paginas de la misma revista
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En un articulo publicado en colaboracién con W. Durant, son desarrollados los
presupuestos que fundamentan el control de la conducta humana en las técnicas ex-
puestas en varios de sus escritos de divulgacion (1931, 1934a, 1934b, 1934c, 1935).
Las técnicas detalladas por ambos autores en "Is Man a Machine?" (WATSON y DU-
RANT, 1929) ponen su acento en la persuasion mas que en la informacién como medio
para dominar las técnicas utilizadas por la industria de la publicidad. Como ya habia
insistido Watson en numerosas ocasiones, “el hombre es una maquina organica que
se puede preveer y controlar® En opinion de Curti (1967) este énfasis en la persua-
sion dominaria la mentalidad de los publicistas a'partir de aquel momento, teniendo al
alcance una metodologia que permitia el control comprensivo de la accién humana.

Ademas de llevar a cabo campanas publicitarias, Watson amplié su papel como
psicélogo aplicado a la industria y las organizaciones. Por una parte, contribuyé al
entrenamiento de vendedores; por otro lado, defendié la utilizacion de sus técnicas
para el estudio y seleccion del personal laboral. Toda esta experiencia quedo recopi-
lada en un articulo publicado en 1934 titulado "Behaviorist Psychology applied to Se-
lling” (WATSON, 1934a). En dicho trabajo, Watson insistia en que el éxito de dichas
aplicaciones depende en gran medida de la habilidad que tenga el psicélogo para mo-
tivar los patrones de conducta deseados.

En abril de 1934, Watson ofrecio una conferia en la que analizaba el entrena-
miento tipico de vendedores, donde remarcaba ademas la importancia de poder con-
trolar la propia conducta para poder asi comprender y controlar la conducta de los
demas (WATSON, 1934b).

Un articulo publicado en ese mismo ano, "Our Fears, How they develop”
(WATSON, 1934c), puede considerarse como una obra maestra de la activacién de
temores. Este trabajo describe las conclusiones de una campana publicitaria para la
"Scott Paper Company” en la que Watson manipuld los temores de consumidor ante el
peligro de no controlar las medidas sanitarias, con el objetivo de aumentar las ventas
de papel higiénico, por supuesto de la marca "Scoft”

CONCLUSIONES

A lo largo de dieciseis anos (1921-1936), Watson desarrolio su carrera fuera de
la Universidad. Su precedente, influyente y decisiva produccion académica, que
cambi6 el curso de la psicologia, apenas tiene referencias en el periodo de Watson
fuera de la Universidad. La presente revision, de alguna forma, pretende contribuir a
la difusién de la obra de Watson en el campo de la Psicologia Industrial y del Marke-
ting, que fuera del ambito académico de su carrera dié a conocer la aplicacion de su
sistema tedrico en dicho ambito. La escasa atencién que en la actualidad ha recibido
de la comunidad cientifica (Prieto, 1985), da mayor relevancia todavia a la importancia
de dar a conocer facetas de la obra de Watson que ni siquiera son recogidos sistema-
ticamente en los manuales y trabajos sobre este area
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