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1. Introduccion

No cabe duda de que HUMINT (i.e., Human Intelligence) sigue siendo una de las principales formas de
hacer inteligencia, sino la mds importante. A pesar de la utilidad de otras inteligencias, asi como del gran
desarrollo que esta experimentando OSINT (i.e., Open Source Intelligence) en las tltimas décadas (Prieto
del Val, 2014), las personas siguen siendo una pieza fundamental a la hora de obtener informacién (Rosales,
2006; y Rodriguez, 2019). Debido a esto resulta imprescindible mantener actualizadas las estrategias de re-
cogida de informacién y una buena forma de conseguirlo pasa por recurrir a las aportaciones procedentes
de la psicologia. Hace ya casi un siglo que la inteligencia acudié a la ciencia para optimizar su procedimiento,
lo cual desembocé en el origen del ciclo de inteligencia (Vignettes, 2010). Desde entonces no resulta dispa-
ratado que estos dos campos converjan, sobre todo si se tiene en cuenta que la psicologia es la ciencia que
estudia el comportamiento humano y que, a la hora de hacer HUMINT, el factor humano es primordial.

En el transcurso de una operacion HUMINT, los agentes tienen que establecer una relacion inter-
personal con la fuente y construir la intimidad suficiente como para obtener la informacién en cuestion.
Aqui la psicologia juega un papel muy importante. No obstante, lo cierto es que hasta la fecha no hay muchas
aportaciones a nivel operativo desde esta ciencia a la inteligencia de fuentes humanas. El campo de aporta-
cién mas habitual tiene que ver con el control propio y ajeno del lenguaje no verbal durante el transcurso
de las operaciones de inteligencia (Gil, 2014; y Petisco, 20106). La ventaja estratégica que aporta una buena
formacién en el manejo la sinergologia a la hora de establecer contacto con la fuente es indudable, sobre
todo si se tiene la capacidad de aplicar dicho conocimiento de forma especifica, tal y como sefiala Petisco
(2016). No obstante, no dejan de ser pequefias aportaciones que pueden completarse con otras técnicas que
tengan en cuenta mas aspectos de la comunicacién interpersonal. Ademas, van orientadas a la comunicacion
interpersonal de forma general, no proporcionan técnicas especificas centradas en un punto concreto del
proceso de recoleccién de informacion.

En definitiva, no se han encontrado propuestas dirigidas en alguna de las fases que forman una
operacion HUMINT. Lo cual es de vital importancia pues para que una aportacion sea realmente eficaz
tiene que estar contrastada cientificamente y correctamente focalizada y definida, es decir, tiene que tener
un caracter operativo. Ademas, se deben tener en cuenta las diferencias individuales en personalidad, pues
juegan un papel primordial en la percepcidn e interaccidon con el entorno. Tener en cuenta estos aspectos
resulta primordial a la hora de saber como planificar no solo la toma de contacto con la fuente, sino también
para saber qué estrategias de persuasion pueden llegar a ser mads utiles con ella.

Debido a todo lo dicho, este trabajo pretende constituir una aportacion eficaz enfocada en la fase
de aproximacién a la fuente. Esta, supone la primera toma de contacto entre ella y el recolector, por lo que
el principal objetivo es generar un adecuado clima de confianza. Como se vera a lo largo de este trabajo, este
es un momento muy delicado a partir del cual se determinara el tipo y la calidad del vinculo que se establece
con la fuente. En este punto, el agente puede cobrar un papel muy activo por lo que se propondrin una
serie de técnicas operativas desde distintas dreas de la psicologfa.

2. El contexto operacional de HUMINT
2.1. Donde se encuadra HUMINT

Para hablar de HUMINT antes es necesatio hablar de qué es la inteligencia en general y de como constituye
la principal herramienta para informar cualquier proceso de toma de decisiones (Prieto del Val, 2014). Desde
las decisiones mas cotidianas (como, por ejemplo, saber como gestionar una discusion entre amistades) hasta
las mas complejas (relativas a temas de seguridad nacional y estrategia geo-econémica), necesitan sustentarse
en algin tipo de informacién al respecto. Y es que, la incertidumbre supone la principal caracteristica del
contexto que rodea al proceso de toma de decisiones. Por lo tanto, el resultado rara vez van a estar basado
en juicios certeros, lo cual deriva en la necesidad de asumir un cierto riesgo (Difaz, 2017; y Prieto del Val,
2014). Para aumentar las posibilidades de que la toma de decisiones resulte exitosa, es de vital importancia
contar con la mayor cantidad de informacion de calidad posible (Sansé-Rubert, 2000).
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A través de la inteligencia se llegan a comprender los factores que conforman el conflicto. Esta
contextualizacién da lugar a un mayor conocimiento, tanto propio como de las partes implicadas en el marco
de actuacion (Vignettes, 2010). De esta forma, se posibilita el manejo de las mismas no solo para buscar
soluciones para un problema actual o evitar un futuro enfrentamiento, sino también para conseguir un po-
sible beneficio. Y es que, tal y como dice Sun Tzu en E/ arte de la guerra (p.39), ““si conoces a los demids y te
conoces a ti mismo, ni en cien batallas correrds peligro”.

De esta forma se puede afirmar que, tal y como se dice desde la UNODC (2010), la inteligencia
supondra una ventaja estratégica en el contexto en el que se encuadra el conflicto. Pues supone una herra-
mienta de clarificacion y comprension de la realidad que disminuye la incertidumbre, permitiendo una toma
de decisiones menos arriesgada. Teniendo todo esto en cuenta no es de extrafiar que los estados destinen
grandes cantidades de recursos en los servicios de inteligencia del pafs (Prieto del Val, 2014; y Vignettes,
2010).

No obstante, que la inteligencia es una de las armas mas potentes de los estados es bien sabido
desde hace siglos (Sansé-Rubert, 2006; y UNODC, 2010). Aunque en la actualidad los métodos de obtencién
de inteligencia son mas sofisticados y cuentan con mayor rigor, esta actividad se lleva realizando desde
tiempos antes de cristo. Esto es algo que Prieto del Val (2014) ilustra con numerosos ejemplos historicos en
los que la recopilaciéon de informacién acerca del enemigo o los factores contextuales que envuelven el
conflicto fueron claves para conseguir una solucion satisfactoria del mismo. Por ejemplo, es el caso de la
batalla de las Termopilas o la transicion de la dictadura a la democracia en Espafa de forma pacifica y legal

(Prieto del Val, 2014).

A pesar de la importancia de este tipo de actividades ha habido pocas aportaciones académicas o
literarias que las estudien o contribuyan a su desarrollo a lo largo la historia. De hecho, las obras mas desta-
cables provienen de estrategas y militares orientales que trataron de ilustrar la aplicacién de tacticas militares
en conflictos bélicos. Entre ellas podemos destacar Las 36 estrategias chinas, Las seis ensenianzas secretas de Jiang
Ziya o El arte de la guerra de Sun Tzu.

La importancia y utilidad de estas aportaciones son innegables. No obstante, durante todo este
periodo, la inteligencia carecié de rigor metodolégico, asi como de estrategias fundamentadas en algo mas
que la propia experiencia, lo cual se puede considerar una debilidad. Para solventarla es necesario que la
inteligencia recurra a la ciencia, lo que no ocurrié hasta la Segunda Guerra Mundial. Debido a los grandes
avances tecnologicos y a la necesidad de organizar racionalmente el trabajo, desde el campo de la inteligencia
se decidi6 realizar una adaptacion militar del método cientifico. Lo que desembocé en el origen del ciclo de
inteligencia, una herramienta de orientacién y organizacion del proceso (Vignettes, 2010).

Desde sus origenes, el ciclo de inteligencia ha sido considerado como un proceso ciclico basado en
el método cientifico, pero nunca ha habido acuerdo respecto a la cantidad y denominacién de las fases que
lo componen (Vignettes, 2010). A pesar de esto, teniendo en cuenta las aportaciones de (Vignettes, 2010;
Rosales, 2006; Moloeznick (2013), San Felipe (2013), Paya, Delgado y Fernandez,2015; Jordan, 2016;
UNODC, 2010; y Army, 2006) se pueden distinguir un minimo de 6 etapas que deben existir:

1. Inicio o direccién. El usuario final de la inteligencia detecta las carencias de conocimiento
existentes y marca los objetivos que van a guiar el resto del proceso. Es decir, va a ser el res-
ponsable de iniciar y orientar el ciclo. Esta figura serd, por lo general, el decisor politico, el cual
requerira de asesoramiento para efectuar una demanda apropiada. Dicho asesoramiento puede
provenir de los propios servicios de inteligencia, asi como de otro tipo de expertos.

2. Organizacion del trabajo de campo: operativizacion de las metas, orden de prioridad y re-
parto de los recursos. Las operaciones de inteligencia demandan no solo recursos econémicos,
sino también humanos y, dado el caracter finito de todos ellos, resulta imprescindible hacer una
correcta distribucién de los mismos en funcién del orden de prioridades de las necesidades de
informacion. Ademas, también se tendran en cuenta las limitaciones éticas a la hora de pretender
conseguir informacion.

3. Procesamiento. Aqui es donde comienza el trabajo del analista. Por lo general, la informacion
requerida va a ser de caracter oculto, por lo que su busqueda puede implicar mas de una via. En
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este punto se valoraran los métodos de obtencién mds oportunos en funcién de la veraci-
dad/exactitud que se vaya a asignar a la informacion que aporten.

4.  Obtencion. Se procede a la obtencién de informacioén por parte de los recolectores. Aqui es
donde entran en juego HUMINT y el resto de inteligencias (IMINT, SIGINT, OSINT...) en

funcién de la fuente de la que proceda la informacion.

5. Elaboracién. En este punto es donde se procede a determinar la relevancia y utilidad de la
informacion recabada para, después, transformarla en inteligencia. El proceso de construccion
de inteligencia pasa por diversos eslabones, desde la contextualizacion de datos discretos hasta
la conjugacion del conocimiento acumulado (Esteban y Carvalho, 2012; y UNODC, 2010). Las
nuevas tecnologfas pueden jugar un importante papel en este punto, pues favorecen una gestion
agil de la informacion.

6. Difusién. Consiste en poner en manos del usuario final de inteligencia todo lo encontrado. A
través de un informe se recogeran las conclusiones del proceso de obtencién y analisis de infor-
macién para contribuir a clarificar el contexto de toma de decisiones. En base a la informacién
aportada, el decisor volvera a generar una nueva peticion a los servicios de inteligencia. Aqui es
donde reside el caracter ciclico del proceso de génesis de inteligencia.

Las principales criticas hacia este paradigma afirman que el origen del proceso no reside en el deci-
sor politico que demanda una determinada informacion, sino que tiene lugar por los déficits de informacion
existentes en todo el acervo generado. También sefialan la superposicion entre las fases de obtencién y
elaboracion que se producen en la practica real de estas actividades (Vignettes, 2010). Estas consideraciones
ilustran que no debe tomarse el ciclo como un conjunto rigido y estructurado de pasos, sino como un mo-
delo fluido y orientativo que sirva para guiar la actividad de los servicios de inteligencia (Rosales, 2006; y San
Felipe, 2013). A pesar de las criticas recibidas, este paradigma sigue estando presente los servicios de inteli-
gencia de los principales estados.

2.2. Como se construye HUMINT

En la fase de “Obtencién” de informacién del ciclo, se encuentran las diferencias inteligencias en funcién
de la fuente de la que provenga la informacion. En la actualidad existe una gran variedad de ellas como, por
ejemplo, HUMINT (inteligencia de fuentes humanas) que es el caso que ocupa a este trabajo, IMINT (inte-
ligencia de imagenes), SIGINT (inteligencia de sefiales) y OSINT (inteligencia de fuentes abiertas) (Prieto
del Val, 2014; Moloeznick, 2013; y Jiménez, 2018). Esta diversidad viene dada por los avances tecnolégicos
que se han producido en el dltimo siglo, pues de forma tradicional la tnica fuente de informacién disponible
han sido las personas. Es decir, HUMINT es el tipo de inteligencia mas antiguo y relevante a lo largo de la
historia y en la actualidad, también (Pricto del Val, 2014; y UNODC, 2010). Pues, las personas suponen una
via para conseguir informacion critica inalcanzable por otros métodos (Rosales, 2006; Jiménez, 2018; y Bo-
livar, 2002).

2.2.1. Consideracion del riesgo.

A pesar de que HUMINT suponga el método mas antiguo de recoleccion y a través del cual se pueda acceder
a informacion critica, no es el mas seguro. Las fuentes humanas conllevan el contacto directo con alguien
perteneciente al entorno del objetivo de informacion. Esto no solo compromete la seguridad de la operacion,
sino que también conlleva la necesidad de invertir mas recursos (Zunzarren, 2014). Ademads, nunca se puede
garantizar el éxito de la operacion, por lo que existe la posibilidad de que todos los esfuerzos sean en vano.
Es por esto que HUMINT no debe ser el método prioritario para obtener la informacion requerida, buena
parte de ella podra extraerse por otras vias, por ejemplo, utilizando OSINT (Zunzarren, 2014). Actualmente,
el volumen de informaciéon que se puede extraer mediante internet es descomunal, lo que puede permitir
obtener satisfacer en gran medida las necesidades de informacion. Ademas, la extraccion se puede hacer de
forma anénima y a distancia, por lo tanto, las probabilidades de que la operacién sea descubierta son muy
bajas.
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Debido a esto, en primera instancia se recurrird a las fuentes abiertas para recolectar la informacion
necesatia. Si después de esta primera fase ain hay vacios criticos de informacion, se valorara la planificacién
de una operacion HUMINT (Zunzarren, 2014). Esta valoracion depende de dos factores:

- Lanecesidad de informacion. Por lo general sera poca la informacién que no se haya podido
obtener por otros medios. No obstante, esa informacion puede llegar a ser importante. Por lo
tanto, habra que valorar hasta qué punto se trata de informacion critica sin la cual las respuestas
de inteligencia no van a ser lo suficientemente eficaces (Zunzarren, 2014).

- El nivel de riesgo. Siempre que se lleve a cabo una operacion HUMINT existe la posibilidad
de que la operacién sea descubierta, por lo tanto, siempre va a existir un cierto nivel riesgo. No
obstante, su magnitud depende de la cercania de la fuente con el recolector y con el objetivo de
recoleccién (Zunzarren, 2014).

Como se vera a continuacion, esta valoracion se llevara a cabo en las dos primeras fases que com-
ponen las operaciones HUMINT. Esto se debe a que pata estimar el nivel de riesgo es necesario hacer un
minimo estudio de las posibles fuentes.

2.2.2. HUMINT como proceso.

En las operaciones HUMINT se emplean fuentes humanas para recolectar informacioén relativa a intencio-
nes, tacticas, fuerza o capacidades de entidades que supongan una amenaza para el estado con el fin de
conseguir una posicién ventajosa en temas de seguridad nacional (Prieto del Val, 2014; Jones, 2002; y Army,
2000). Se pueden distinguir tres niveles de contacto con la fuente en funcién de la durabilidad de la relacién

generada (Army, 20006):

- Contacto unico (one shol). Se recopilara toda la informacién posible del contacto en un tnico
encuentro, después del cual se cortard la comunicaciéon con la fuente.

- Contacto continuo. Se contactara con la fuente en mas de una ocasion, por lo que se debera
entablar una relacién con mayor nivel de intimidad.

- Contacto formal. En este caso la fuente acepta una reunién con el agente con la intencién de
proporcionarle informaciéon. Los niveles de cooperacion son elevados.

Esta categorizacion no debe interpretarse de forma rigida, pues un contacto inicialmente entendido
como one shot puede convertirse en un contacto continuo si se considera oportuno y es factible (Army, 2000).
No obstante, tener en cuenta si la fuente va a ser util de forma unica, continua o si se trata de un contacto
formal puede llegar a condicionar la planificacién de la operacién. El nivel de intimidad generado con la
fuente, como se plantee la salida o la propia identidad mostrada por parte del agente seran diferentes en cada
caso.

En cualquier caso, se distinguen 7 fases que orientan las operaciones HUMINT (Army, 2006; y
Zunzarren, 2014):

1. Orientacién de la operacién: clarificar objetivos.

2. Screening: scleccion de fuentes.

3. Planificacién y preparacion: concretar las caracteristicas de la operacion.
4. Aproximacion: establecer el clima de confianza.

5. Elicitacién: obtencién de informacion.

6. Salida: finalizacién del encuentro.

7. Debriefing: volcado de la informacion.
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Al igual que con las fases del ciclo de inteligencia, estas no deben entenderse como un conjunto de
pasos estrictos y excluyentes, sino como un orden 16gico orientativo que debe adaptarse a las particularidades
de cada operacion A continuacion, se detallara cada una de las fases, no obstante, el enfoque que se les de
en cada caso variard en funcién del tipo de relacién que se plantee establecer con la fuente (Army, 2000).

1. Orientacion de la operacién.

Antes de nada, es importante clarificar los objetivos que se plantearan en la operacién. Es decir, habra que
opetativizar lo maximo posible qué informacién se espera obtener de la fuente. Esto no solo facilitara su
recuerdo por parte del recolector en el momento de la extraccion, sino también permitird medir de forma
adecuada qué objetivos se han cumplido al terminar la operacién y calcular asi el éxito de la misma. Los
objetivos deben ser alcanzables y lo suficientemente relevantes, pues de lo contrario no deberia llevarse a
cabo la operacién (Zunzarren, 2014).

2. Screening.

Una vez que los objetivos de la operacion estan claros, hay que determinar de donde se va a obtener la
informacion, es el momento de llevar a cabo la seleccion de fuentes. Se debe considerar a) qué posibles
contactos pueden conocer o tener acceso a la informacion, y b) el nivel de idoneidad de los mismos (Army,

2000; y Zunzarren, 2014).

En este punto no se van a explicar como se realiza la seleccion de gué posibles contactos pueden conocer
0 tener acceso a la informacidn. Consiste en un proceso que debe adaptarse a cada caso particular y para el que

OSINT es indispensable.

La zdoneidad de la fuente depende de su cercania con el objetivo de recolecciéon y con el agente
HUMINT. De esta forma se hara una estimacién de la veracidad asignada a la informacién que vaya a dar,
la accesibilidad a la fuente y el nivel de riesgo que supone su acercamiento. Es decir, los objetivos del sereening
son la identificacion y la valoracién de las fuentes con las que se va a contactar con la intencién de analizar
la rentabilidad de la operacién y determinar si es apropiado llevarla a cabo (Zunzarren, 2014).

Si se decide ejecutar la operacion, sera util obtener la mayor cantidad de informacion posible sobre
las identidades con las que se va a establecer contacto para valorar la cooperacion esperada por su parte. Se
deben investigar aspectos biograficos basicos, informacién relativa al estilo de vida, gustos, aficiones... y
claborar un perfil de personalidad y motivacional. Con estos datos se ejecutard un analisis DAFO! de cada
posible fuente (Zunzarren, 2014). Esto resultara especialmente util para planificar la aproximacion.

Para el estudio de los posibles contactos, resulta muy util la inteligencia de fuentes abiertas
(OSINT). Actualmente, la cantidad de informacién que se sube a las redes sociales, sobre uno mismo es
descomunal, lo cual puede ser aprovechado para la investigacion de estos contactos. Este material resulta
util para conocer a grandes rasgos el estilo de vida, los gustos, la personalidad y factores motivacionales de
las personas. Por lo que OSINT supone una herramienta potencialmente util en el estudio y valoracién de
las fuentes (Zunzarren, 2014).

En base al nivel de conocimiento sobre el objetivo de recoleccion, el riesgo que supone el acerca-
miento a las posibles fuentes, el grado de cooperacion esperado y el tipo de perfil de personalidad y moti-
vacional de cada una, se establecera el orden de prioridad a la hora de abordarlas.

' El DAFO consiste en una técnica empleada en el campo de las organizaciones para analizar las Debilidades y
Fortalezas que presenta una persona ante una situacion y las Amenazas y Oportunidades que una situacion su-
pone para una persona.
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3. Planificacién y preparacion.

En este punto se deben concretar las caracteristicas especificas de la operaciéon como la durabilidad, el
escenario, la cantidad de recursos y los medios técnicos que se van a emplear (Army, 2006). La planificacion
del proceso sera diferente en funcién del tipo de fuente con el que se va a trabajar. Se tendra en cuenta el
DAFO para aprovechar sus debilidades a favor de la operacion y protegerla de sus fortalezas. Aqui el agente
de recoleccion HUMINT trabaja junto con analistas que contribuirdn a establecer el eje de acercamiento?.

La durabilidad de la operacién dependera del tipo de fuente con el que se vaya a contactar (por
ejemplo, one shot o contacto continuo). No obstante, también influyen factores como la cantidad y comple-
jidad de la informacién que se va extraer, la urgencia de la necesidad de informacién o la existencia de otras
fuentes a las que contactar. A pesar de esto, no deja de ser una estimaciéon que puede verse modificada en
funcién de las caracteristicas propias de la situacién (Army, 20006).

El escenario de abordaje a la fuente debe cumplir con una serie de requisitos que garanticen lo
maximo posible la seguridad tanto del recolector HUMINT, como de la fuente con que se va a contactar
(Army, 2006). No obstante, también deben tenerse en cuenta otros aspectos relativos a nivel de estimulacion
que supone dicho escenario, por ejemplo, la cantidad de iluminacién, la modulacién de temperatura, la
afluencia de gente, el ruido de fondo... pues, en funcién de las caracteristicas propias de la fuente, va a
resultar mas ventajoso un tipo de ambiente que otro. El escenario debe entenderse como una herramienta
que el recolector puede utilizar a su favor a la hora de contactar con la fuente, pudiendo jugar con varios si
es posible y apropiado.

También debe decidirse el nimero de operativos que se van a involucrar en la operacién, lo cual
dependera del nivel de cooperacion esperado de la fuente, sus caracteristicas de personalidad y el tipo de
acercamiento que se plantee ejecutar (Army, 2006).

Por ultimo, se planificaran aspectos relativos a la forma de interaccion entre el recolector y la fuente.
Por ejemplo, el tipo de acercamiento o qué técnicas de persuasion seran mds adecuadas en funcién del perfil
de personalidad y motivacional de la fuente.

4. Aproximacion.

En esta etapa el colector HUMINT entra en contacto con la fuente. La calidad de este primer contacto
puede llegar a condicionar el futuro del vinculo, por lo que debe planificarse y ejecutarse con especial cui-
dado. Este momento marca el inicio de la relacién entre ambos y su durabilidad sera distinta en funcién del
tipo de fuente, pudiendo llegar a ejecutarse durante mas de un encuentro si se trata de un contacto continuo
(Army, 20006). El principal objetivo sera generar un clima de confianza apropiado para facilitar que la
fuente proporcione la informacion requerida. Para iniciar el contacto se deben tener en cuenta factores
culturales, de personalidad, motivacionales y el estado momentaneo de la fuente. El nivel de intimidad de la
relacién se ird incrementando poco a poco, comenzando por tratar temas intrascendentes, para luego au-
mentar gradualmente la relevancia de los mismos (Army, 2000; y Zunzarren, 2014).

5. Elicitacion.

Consiste en conseguir que la fuente aporte la informacion sin ser consciente de que tener dichos datos es
el fin de su interlocutor. Es uno de los momentos mas importantes de todo el proceso, pues que se consiga
o no la informacién determina, en parte, la eficacia de la operaciéon. Aunque se lleve a cabo en un contexto
informal, se trata de una tarea compleja y delicada que conlleva una preparacion previa y debera adaptarse a
las caracteristicas e intereses de la fuente y a la informacién especifica que se desee recolectar (Army, 2006;
y Zunzarren, 2014). Es por ello que toda la preparacion que caracteriza a los pasos anteriores va destinada
a favorecer el buen desarrollo de esta fase, de forma que la fuente y el recolector hablen del tema en cuestion
de forma natural y desapercibida.

2 El eje de acercamiento se trata del contexto que se planifica para abordar a la fuente.
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Cabe esperar que la informacion requerida no sea considerada por la fuente como objeto de difu-
sion, por lo que no se pretendera conseguirla hasta haber desarrollado un cierto grado de intimidad en la
relacion con ella.

6. Salida.

Cuando el recolector HUMINT lo considere oportuno terminara el encuentro con la fuente. Esto puede
ocurrir tras haber obtenido o no la informacién requerida (Army, 2006; y Zunzarren, 2014). Las estrategias
de salida serdn distintas en funcién del tipo de contacto. Si se trata de un contacto continuo, sera conveniente
que la fuente tenga interés en seguir manteniendo la relacién con el recolector. Por otra parte, ante los one
shot el objetivo sera que el recolector acabe siendo irrelevante para le fuente y que pase lo mas desapercibido
posible en su memortia. Para esto las estrategias de borrado de memoria juegan un papel esencial (Zunzarren,
2014).

El conseguir terminar de forma adecuada la relacién con la fuente constituye el segundo factor a
tener en cuenta para valorar la eficacia de la operacion. Pues, si el objetivo es que no recuerde al recolector
y no solo se acuerda de ¢l, sino que también le resulta relevante haber hablado del tema en cuestion, la
operacion corre peligro de ser descubierta (Zunzarren, 2014).

7. Debriefing.

En caso de haber tenido éxito en la recoleccion de la informacion se deberd llevar a cabo una dltima fase, el
debriefing. El principal objetivo es que el recolector transmita a los analistas la informacion recogida de la
forma mds objetiva posible. Para ello, tanto el recolector como los analistas deben conocer el perfil de
personalidad del recolector, pues puede influir tanto en el almacenamiento la informacién, como en la forma
de recuperarla. Otro aspecto a tener en cuenta son los posibles sesgos o deducciones que haya podido llevar
a cabo el recolector desde que recibi6 la informacion. Pues, junto a otros factores externos, puede haber
contaminado el mensaje extraido (Zunzarren, 2014).

Hste momento también es muy importante y delicado. Aunque no afecte a la eficacia de la operacion
en términos de haber conseguido los objetivos principales, un volcado incorrecto de la informaciéon puede
dar lugar a deducciones incompletas o incorrectas. Por lo tanto, si se extrae sin cuidado cabe la posibilidad
de desperdiciar todo el trabajo previo (Zunzarren, 2014).

Tras ver como se organizan las operaciones HUMINT queda claro que el factor humano en ellas es indis-
pensable. El hecho de que la fuente de informacion sea una persona conlleva tener en cuenta los factores
de personalidad y motivacion que la caracterizan desde la planificacion y preparacion de la operacion. Dado
que la psicologia es la ciencia que estudia el comportamiento humano, no resulta descabellado recurrir a ella
para llevar a cabo el proceso de la forma mas adecuada posible. Numerosas areas de esta disciplina (por
ejemplo, la personalidad, la motivacion o la persuasién) pueden ser de utilidad y potencialmente aplicables
a lo largo de todo el proceso.

Hste trabajo se va a centrar en la fase de aproximacion, en la que el principal objetivo es generar un
clima de confianza adecuado entre la fuente y el recolector. La primera interaccién determinard el tipo de
relacién que se va a acabar estableciendo entre ambos, por lo que su importancia es incuestionable. No
obstante, no se han encontrado aportaciones operativas para esta fase. De esta forma el principal objetivo
de este trabajo va a ser la aportacion de técnicas concretas que contribuyan a aumentar la eficacia de esta
parte del proceso. Para cllo, en primer lugar, se tratara de dar respuesta a preguntas como ¢qué es la con-
fianza? ¢cuales son sus elementos definitorios? spara qué sirver ¢por qué es positivo generar confianza en
las relaciones humanas? ¢qué contexto se genera cuando una persona decide confiar en otra? ¢qué hace que
una persona sea digna de confianza? Una vez que se haya profundizado en el tema lo suficiente como para
resolver estas cuestiones se entendera mejor el sentido que tiene generar un clima de confianza adecuado y
se podran aportar técnicas especificas para ello. Por lo tanto, el siguiente apartado debe considerarse como
una presentacion de los ingredientes necesatios para abordar correctamente a la fuente.
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3. La confianza

La confianza esta presente en el dfa a dia de las personas de muchas formas distintas. Desde la confianza
interpersonal que se establece en las relaciones con los otros, hasta la que esta presente en la interaccion
persona-maquina (para mas informacion, véase Zapata y Rojas, 2010). Este trabajo se centrard en la con-
fianza interpersonal, pues es el ambito de interés desde la Inteligencia de Fuentes Humanas. Como ya se ha
mencionado en numerosas ocasiones, para conseguir una captacion exitosa de la fuente va a ser fundamental
que el agente establezca una relacién personal positiva con la fuente. Para esto, la confianza es un elemento
clave (Lewis y Weigert, 1985; Berscheid, 1994; Golembiewski y McConkie, 1975; Kramer, 1995; Johnson-
George y Swap, 1982; y Rempel, Holmes y Zanna, 1985).

3.1. Conceptualizacion de la confianza

Para responder a estas preguntas conviene empezar definiendo el concepto de forma clara y exhaustiva. No
obstante, esto no va a ser posible pues, a pesar de estar presente en la mayor parte de aspectos de la vida de
las personas, desde el punto de vista académico no existe consenso respecto a su significado (McKnight y
Chervany, 1996; Kee y Knox, 1970; y Zapata y Rojas, 2010). Esto se debe a que es un concepto multidi-
mensional que ha sido estudiado desde numerosas perspectivas, lo que ha generado una cantidad incalculable
de bibliografia desordenada entre la cual resulta complicado encontrar una definicién que englobe de forma
completa y clara el concepto (McKnight y Chervany, 1996). Debido a esto, McKnight y Chervany (1996)
realizaron una revisiéon exhaustiva de la bibliografia existente para detectar cuales son los principales ele-
mentos que caracterizan a la confianza. Destaca 4 componentes:

- Expectativas. Confiar implica esperar un determinado comportamiento, opinién o actitud de
la otra persona (Koller, 1988; Orbell, Dawes y Schwartz-Shea, 1994; Rempel et al., 1985;
Deutsch, 1985; y Lewicki, Tomlinson y Gillespie, 20006).

- Creencias. En determinadas situaciones la confianza puede entenderse como la fe que se tiene
en algo (Rojas y Marin, 2006; Rempel et al., 1985; Lewicki et al., 2006). Segun Koller (1988),
esto sucede cuando las expectativas superan a las probabilidades reales de que algo suceda.

- Componente sentimental. Confiar conlleva desarrollar una serie de sentimientos positivos
hacia el objeto de confianza (Johnson-George y Swap, 1982; Kee y Knox, 1970; Lewis y Weigert,
1985; Rempel et al., 1985; y Lewicki et al., 20006).

- Comportamiento. [.a confianza que se tenga respecto a un determinado objeto da lugar a un
tipo de conducta especifica respecto al mismo (Kee y Knox, 1970; Lewis y Weigert, 1985;
Koller, 1988; y Lewicki et al., 20006).

3.2. El contexto de la confianza

Una vez clarificada la confianza como concepto, se detallara el contexto que se genera cuando una persona
decide confiar en otra. Generar expectativas o creencias acerca del comportamiento, opinién o actitud de
otra persona implica un cierto grado de incertidumbre (Yamagishi y Yamagishi, 1994; Spaemann, 2005; y
Zapata y Rojas, 2010). El resultado que se espera no es certero, sino en vez de hablar de “confianza” se
hablarfa de “conocimiento”. El que tenga o no lugar lo que se espera dependera de la voluntad de la otra
persona, por lo que el que confia se “queda en manos de” el otro. Se puede afirmar, por lo tanto, que confiar
implica hacerse vulnerable y correr un cierto riesgo (Johnson-George y Swap, 1982; Kee y Knox, 1970;
Koller, 1988; Orbell et al., 1994; Curral y Judge, 1995; y Deutsch, 1985). Koller (1988) afiade que cuanto

mayor es el nivel de confianza, mayor sera el riesgo que se acepte asumir.
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3.3. La confianza interpersonal

Como se indicé al comienzo de este apartado, la confianza puede darse en distintos niveles: persona-per-
sona, petsona-organizacion, organizacién-organizacion y persona-maquina (Zapata y Rojas, 2010). En la
confianza entendida como interpersonal se identifican dos actores: el fideicomitente (quien confia) y el fi-
deicomisario (en quien se deposita la confianza) (Zapata y Rojas, 2010).

Dado que en la Inteligencia de Fuentes Humanas el agente HUMINT (fideicomisario) quiere ga-
narse la confianza de la fuente (fideicomitente), conviene estudiar qué elementos hacen al fideicomisario
digno de confianza. De nuevo, se han encontrado numerosas respuestas que McKnight y Chervany (1996)
han recogido en su revision, las cuales se organizan en 4 caracteristicas:

- Competencia. Relacionada con el nivel de eficacia, pericia y conocimiento respecto a un tema
relacionado con el motivo de confianza (Peters, Covello y McCallum, 1997).

- Predictibilidad. Grado en que el comportamiento o actitudes de la fuente resultan predecibles.

- Benevolencia. Se tienen en cuenta aspectos relativos a la moralidad, bondad, sensibilidad o las
buenas intenciones de la fuente (Peters et al., 1997; y Mayer y Davis, 1995)

- Honestidad. Relacionada con la fiabilidad y credibilidad otorgadas a la fuente (Peters et al.,
1997; y Renn y Levine, 1991).

Los motivos por los que el fideicomitente decide confiar dependen del contexto. Por ejemplo, el
nivel de competencia y profesionalidad del fideicomisario serda mas importante en la relaciéon médico-pa-
ciente, que en una relacién de amistad, en la que serd mas importante el nivel de benevolencia (McKnight y

Chervany, 1990).

3.4. Como generar confianza

La clave para que el fideicomitente confie en el fideicomisario es que este reuna las caracteristicas anteriores.
Pero, ¢;como se transmite competenciar ¢qué es lo que hace predecible el comportamiento de alguien? scémo
se manifiestan la honestidad o la benevolencia? Una forma de transmitir estos atributos es simplemente
teniéndolos, un profesor o un médico demuestran su competencia transmitiendo una serie de conocimientos
especificos en la interacciéon con sus alumnos o pacientes; el comportamiento de un amigo puede resultar
predecible en la medida que se le haya visto actuar en otras situaciones similares; y de la misma forma, se
puede saber si alguien es honesto o benevolente en la medida que se haya comportado de tal manera en el
pasado. No obstante, muchas veces las personas transmiten alguno de estos atributos incluso cuando se les
acaba de conocer y no se tiene la informacién suficiente sobre ellos como para poder predecir su conducta
o saber si son benevolentes.

En ciertas ocasiones el agente HUMINT puede no disponer del tiempo necesario como para trans-
mitir estos atributos poco a poco en la fuente. A continuacién, se mostraran distintas formas de transmitirlos
y generar confianza de forma rapida.

3.4.1. Estrategias basadas en sesgos cognitivos

El cerebro humano puede llegar a ser altamente racional, no obstante, en la mayor parte de las ocasiones
funciona mediante heuristicos o sesgos cognitivos. Es decir, atajos que utiliza el cerebro para interpretar la
realidad y tomar decisiones de forma rapida, intuitiva y emocional, dejando de lado razonamientos 16gicos.
Esto suele ocurrir cuando existe carga cognitiva o en situaciones cotidianas en las que las personas tienen
“la guardia baja” (Bazerman y Moore, 2009; y Nooteboom, 2010). Bazerman y Moore (2009) distinguen 3
tipos de heuristicos:
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- Heuristico de disponibilidad. Consiste en interpretar una situaciéon o calcular las probabili-
dades de que algo suceda en funcién de las vivencias recientes, pues son las mas disponibles en
la memoria (Tversky y Kahneman, 1973; y Bazerman y Moore, 2009).

- Heuristico de representatividad. Consiste en considerar que un objeto, persona o situacion
pertenece a una categorfa solo por tener caracteristicas compartidas con un caso caracteristico
de la misma (Kahneman y Tversky, 1972; y Bazerman y Moore, 2009). Esto implica acabar
asignando caracteristicas propias de dicha categorfa al objeto, persona o situacién, por lo tanto,
mediante un Gnico elemento caracteristico se puede llegar a transmitir mucha informacién. En
este heuristico se basan los estereotipos.

- Heuristico de anclaje. Consiste en valorar un evento en funcién de las emociones o impre-
siones que suscita desde el principio (Slovic et al. 2007; y Bazerman y Moore, 2009). Cuanto
mayor sea la carga emocional, mas fuerte serd la huella mnémica generada. Este es el mecanismo
por el cual se forman las primeras impresiones, las cuales pueden llegar a ser muy persistentes y
a condicionar el tipo de relaciéon que se establezca con el objeto.

Los sesgos son una via rapida para formar opiniones y expectativas de los demas, lo cual influira
en la confianza que se acabe depositando en ellos. Por lo que, un buen manejo de estos heuristicos por parte
de fideicomisario puede afectar a la imagen que el fideicomitente tenga de ¢l

Por ejemplo, una forma de suscitar competencia es mediante el uso de tecnicismos del campo del
que se quiera simular conocimiento. Los tecnicismos son caracteristicos de las personas que poseen mucho
conocimiento sobre un tema especifico, por lo que son la “clave” que puede hacer que se vea a la persona
que los dice como competente en ese ambito. Aqui se esta recurriendo al heuristico de representatividad.
De la misma forma, mediante elementos como la vestimenta o el aspecto fisico se puede llegar a asociar a
una persona con una determinada idea politica. Ademas, al incluir a alguien en una categorfa se realiza un
traslado de caracteristicas de esa categorfa hacia dicha persona. Es decir, si, por su forma de vestir, se con-
sidera que una persona tiene una ideologia determinada, se le asignaran actitudes y comportamientos tipicos
de esa ideologfa. Al final, la cantidad de informacion que se percibe tener sobre esa persona sera mayor de
lo que realmente es y, cuanto mayor es la cantidad de informacién que se tiene sobre algo, mas predecible
parece.

Otro ejemplo puede ser el siguiente, imagine una persona que tiene un problema informatico que
no esta siendo capaz de resolver. Si en ese momento aparece una persona que no conoce de antes y le ayuda
a solucionar el problema de forma rapida y sencilla, transmitird una primera impresiéon de competencia hacia
la persona a la que ha ayudado. Puede que esta persona no sea experta en informatica y simplemente supiera
resolver ese problema por haber tenido que solucionarlo en otra situacién, pero probablemente se le asociara
con una imagen competente. Ademas, si la ayuda se presta de forma voluntaria y desinteresada también
puede transmitir una imagen benevolente. La fuerza de estas primeras impresiones dependera de la impoz-
tancia que la persona ayudada le diera al problema informatico. Aqui ha entrado en juego el heuristico de
anclaje.

Las aplicaciones de los heuristicos para generar una percepcion determinada sobre competencia,
benevolencia o predictibilidad que se han mostrado son solo ejemplos. En realidad, las posibilidades son
infinitas y la cantidad de informacién que se puede transmitir mediante un buen manejo de estas técnicas es
muy elevada.

3.4.2. Estrategias relacionadas con la simpatia

LLos aspectos que caracterizan a la confianza son tanto racionales (como, por ejemplo, las expectativas) como
emocionales (Nooteboom, 2010; Godoy et al., 2005). Se recuerda que la confianza conlleva desarrollar sen-
timientos positivos (relacionados con la simpatia) hacia el objeto de confianza, por lo que saber como gene-
rarlos serd de utilidad. Existen multiples formas de generar simpatfa en los otros, el simple hecho de sonreir
puede ser una forma para conseguirlo. Tal y como Godoy et al. (2005) dicen, la sonrisa es un signo de
amabilidad y confianza. Cialdini (1990) considera la simpatia como una regla persuasiva, es decir, que las
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personas tienden a aceptar las peticiones de aquellos que despiertan esta emocion positiva en ellas. Ademas,
propone 5 técnicas para generarla:

- El atractivo fisico. Las personas atractivas tienden a despertar emociones positivas y se les
atribuyen caracteristicas positivas como la amabilidad o la inteligencia.

- Lasemejanza. Las personas que comparten gustos, valores o atributos tienden a generar sim-
patia entre ellas.

- Los elogios. Los halagos suponen un gran refuerzo para la persona que los recibe, por lo que
tiende a generar simpatia hacia quien se los ha proporcionado.

- Contacto y cooperacion. El trabajo en equipo, siempre y cuando el ambiente sea positivo,
contribuye a generar sentimientos de familiaridad y apego entre las personas que cooperan.

- Condicionamiento y asociacion. Cuando una persona vive un acontecimiento emocional-
mente cargado de forma positiva, puede acabar asociando dichos sentimientos a las personas o
elementos que estaban presentes en ese momento.

3.4.3. Estrategias basadas en la neurociencia

Numerosas investigaciones han estudiado la relacién entre la oxitocina y la confianza. Este neuro-péptido
juega un papel muy importante en el establecimiento de la confianza y el apego, favoreciendo comporta-
mientos de aproximacién y riesgo social (Kosfeld et al., 2005; Zak, 2008; Sue, 1998; Uvnis-Moberg, 1998;
Heinrichs et al., 2003; Florez-Acevedo y Cardenas, 2016; y Lopez-Ramirez, Arambula-Almanza y Camarena-
Pulido, 2014). Born et al. (2002) han demostrado la posibilidad de aumentar los niveles corticales de dopa-
mina por via intranasal. Empleando este método de administracién de oxitocina, Kosfeld et al. (2005) y Zak
(2008) han demostrado que cleva las posibilidades de que las personas muestren comportamiento de con-
fianza social. Ademas, Zak (2008) y Heinrichs et al., (2003) encontraron que existe reciprocidad a la hora de
confiar, los niveles de oxitocina cortical aumentaban en presencia de sefiales de confianza previas de otra
persona.

Dada la importancia de este neuro-péptido, serfa interesante saber qué mecanismos producen su
secrecion para favorecer el desarrollo de la confianza interpersonal. Los hallazgos de Uvnis-Moberg (1998)
muestran que una forma para conseguitlo es mediante el contacto fisico. Esto es congruente con la dinamica
de acercamiento fisico que tiene lugar en las interacciones sociales. A pesar de que existen diferencias indi-
viduales respecto al espacio personal, contacto fisico forma parte de la vida social de numerosas formas: al
dar o chocar la mano, una palmada en la espalda, un abrazo o al tocar las manos o los brazos de la otra
persona para hacer énfasis en la conversacion. A medida que aumenta el nivel de intimidad en las relaciones
interpersonales, la distancia fisica entre los individuos tiende a ser menor y aumentan el nimero de interac-
ciones que involucran un contacto fisico entre ambos.

4. La fase de aproximacion a la fuente

El momento en el que el agente HUMINT entra en contacto con la fuente marca el inicio de la relacion
entre ambos, la cual se caracterizara por ser superficial. Esto es algo que debe de cambiar, pues dado que la
informacién que se espera conseguir tiende a tener caracter privado, va a resultar muy dificil que la fuente
hable sobre el tema con alguien desconocido o en el que no conffa. Para llegar a conversar sobre ello, se
precisa de un vinculo con un cierto nivel de intimidad entre ambos. El vinculo se caracteriza por ser cam-
biante, fragil y dificil de conseguir. Debido a esto, se necesita una preparacién previa, un proceso mediante
el que la relacién vaya siendo cada vez mas intima y profunda. En este momento, el objetivo del recolector
no es conseguir la informacioén en cuestion, sino generar un clima de confianza adecuado entre ambos que
favorezca que la relacién sea mas estrecha poco a poco.
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Todo el contenido del apartado anterior da respuesta a las preguntas que se planteaban al inicio.
Entender en qué se basa la confianza interpersonal, para qué sitve y como se puede generat, sirve para
justificar y entender el funcionamiento de las técnicas que se van a mostrar a continuacion. Estas pretenden
ser una guia de actuacién para el recolector en el momento que entra en contacto con la fuente, de forma
que sea capaz de generar un clima de confianza adecuado con ella. Es decir, para conseguir una captacion
exitosa de la fuente con el objetivo de extraer la informacién que se requiere. Se proponen 8 técnicas:

1. Técnica del anclaje: primera impresion.

2. Filtros perceptivos: PALIO y VAKO.

3. Tamafo del procesamiento: tratamiento de la informacion.
4. Matchin o Mismatching.

5. Simbologfa.

6. Escucha activa.

7. Quid pro Quo.

8. Contacto fisico.

4.1. Técnica de anclaje

Esta técnica se deriva del heuristico de anclaje, el cual justifica la importancia de las primeras impresiones.
El principal objetivo es que el recolector cause un impacto emocional positivo o negativo (en funcién de las
necesidades de la operacion) en la fuente. De esta forma se pretende captar su atencién y generar un cierto
interés hacia el recolector. Esto se puede conseguir de distintas formas, por ejemplo, utilizando la vestimenta
o el aspecto fisico (colores llamativos, un peinado poco comun...); llevando algin simbolo que la fuente
vaya a reconocer (una pulsera o pin relativos a los gustos de la fuente, lo cual también sera til para activar
la simpatfa); o también se pueden aprovechar las caracteristicas propias del ambiente, por ejemplo, si la
fuente se encuentra en una situacién incomoda o estd tenido algun problema con algo, el recolector puede
aparecer para prestarle su ayuda (Zunzarren, 2014).

4.2. Filtros perceptivos

El entorno aporta una gran cantidad de estimulacion, no obstante, es bien sabido que resulta imposible llegar
a recogerla y procesarla al completo, pues los recursos cognitivos son limitados (Carretié, 2011; y Desimone
y Duncan, 1995). De forma consciente e inconsciente, las personas atienden a una parte de la realidad,
mientras que pasan por alto otros aspectos (Carretié, 2011; y Johnston y Dark 1982). Los elementos que se
perciban en una situacién particular van a determinar la interpretacién que la persona va a hacer de la misma.
Hsto explica que, ante un mismo hecho, dos personas tengan dos puntos de vista diferentes. Los filtros
perceptivos son la herramienta que tiene el cerebro para seleccionar sobre qué informacion focalizar la aten-
cién, de forma que sea manejable a nivel cognitivo. El funcionamiento de estos filtros va a determinar la
forma en la que las personas entienden la realidad, por lo tanto, conocer como funcionan va a ser util para
conocer mejor a quien se tiene delante y elaborar una estrategia de comunicacion apropiada. De esta forma
se identifican dos tipos de filtros que se desarrollaran a continuacion: el PALIO y el VAKO (Zunzatren,
2014).

4.2.1. El PALIO

Tiene que ver con los elementos generales del entorno hacia los cuales se destina la atencién. Se pueden
distinguir cinco bloques: personas, acciones, lugares, informacion y objetos. Estos factores estan presentes
en la percepcion de la mayor parte de situaciones del dia a dia para cualquier persona. No obstante, existen

12



Vol 1 (2019): Técnicas operativas para la fase de aproximacion a la fuente

diferencias individuales, cada persona tiende a percibir mas un elemento que otro (Zunzarren, 2014). Para
detectar el elemento predominante en una persona habra que atender a su forma de comunicarse, pues la
cantidad de alusiones que haga a cada uno de ellos determina en qué medida los percibe. Por ejemplo, que
una persona siempre aporte datos de los sitios en los que ha estado durante sus vacaciones, pero que casi
nunca hable de la gente de ese lugar, indica que da mds importancia (y, por lo tanto, presta mas atencion) a
la informacién que a las personas. A continuacién, se muestran ejemplos de verbalizaciones a las que atender
para conocer a qué dimensiéon da mas importancia una persona.

- Personas: los camareros estaban iy atentos, el portero fue desagradable con nosotros... predominan va-
loraciones y descripciones de las personas o el tipo de interaccion con ellas.

- Acciones: estuvimos dando un paseo antes de entrar al museo, me quede tumbado mientas él bajo a comprar. ..
predominan las secuencias de accion.

- Lugares: los monumentos son increibles, hay un teatro al lado del centro comercial, estaba en la mesa de la
habitacion. .. predominan los sitios que se han visitado o donde se entraban las cosas.

- Informacion: en Almeria se encuentra el sinico desierto de Europa, muchas ciudades de Filipinas tienen
nombres de cindades esparnolas, la melena de los leones crece durante 4 aos. .. predominan datos historicos
o curiosidades.

- Objetos: hay ropa de calidad a buen precio, habia un _jarron al lado de la television, el sofd era azul y tenia
cojines blancos y una manta marron. . . predominan comentarios o descripciones acerca de los objetos
del entorno.

4.2.2. El VAKO

Tiene que ver con el registro sensorial predominante a la hora de percibir el entorno. Se pueden distinguir
4 registros: visual, auditivo, kinestésico y olfativo. Esta claro que, a no ser que exista algin déficit sensitivo,
las personas perciben por cada uno de ellos, siendo la vista el sentido mas desarrollado. No obstante, existen
preferencias sensoriales a la hora de percibir el entorno. Es decir, que la relevancia que tiene la informacién
percibida por cada registro sera distinta en funcién de la persona (Zunzarren, 2014). De nuevo, para saber
cudl predomina en una persona habra que atender a su comportamiento y a su forma de comunicarse. De
esta forma, si una persona suele pararse a oler los objetos del entorno (la comida, las paginas de un libro o
la ropa que se va a poner), tiende a tener elementos aromaticos en su casa (velas, incienso, ambientador en
el coche...) y hace mas alusiones de forma general a los olores del ambiente o las cosas, o mas probable es
que en esa persona el registro predominante sea el olfativo. No obstante, para dar una respuesta certera serd
necesario tener en cuenta en qué medida estan presentes el resto de sentidos y valorar en términos generales
cudl es el mas recurrente. A continuacion, se muestran ejemplos de indicadores a los que atender para de-
terminar el registro sensorial predominante:

- Visual. Apelan en mayor medida a los siguientes verbos: ver, mirar, encuadrar, visnalizar, imaginar. . .
tienen en cuenta la perspectiva a la hora de tomar fotos. Y, cuando asisten a eventos (obras de
teatro, cine, espectaculos o museos), dan importancia a donde posicionarse para captar mejor
el contenido.

- Auditivo. Apelan en mayor medida a los siguientes verbos: escuchar, hablar, decir, oir, contar, sonar,
comunicar. . . tienen en cuenta que el sonido de fondo de los establecimientos les agrade a la hora
de acudir a ellos. Y dan importancia a la calidad del sonido de los aparatos de reproduccion
propios (a la hora de comprar unos auriculates, por ejemplo) o del ambiente (a la hora de asistir
a conclertos tienen en cuenta la acistica del establecimiento).

- Kinestésico. Apelan en mayor medida a los siguientes verbos: rozar, palpar, tocar, raspar, acari-
czar. .. tocan los objetos del entorno para distinguir texturas o temperaturas, tienen preferencias
alimentarias en funcién de la textura de los alimentos y tienen en cuenta aspectos relativos a la
rugosidad, suavidad o rigidez a la hora de comprar prendas de ropa.
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- Olfativo. Apelan en mayor medida a los siguientes verbos: ofer, aspirar, emanar, apestar, perfumar. . .
huelen los objetos del entorno (la comida, las paginas de un libro, la ropa...). Tienen preferencia
por ambientes perfumados y utilizan productos aromaticos (velas, inciensos o ambientadores)
en los lugares que habitan. Seleccionan los productos de limpieza (detergentes o jabones) en
funcién del olor.

4.2.3. Estrategias de actuacion

El objetivo del recolector va a ser detectar los elementos predominantes de los filtros perceptivos de la
fuente y adaptar su estilo comunicativo a los mismos. El que los estilos comunicativos estén ajustados y no
sean disonantes va a hacer que ambos “hablen en los mismos términos”. Esto favorece el entendimiento
mutuo, aporta fluidez a la conversacion y es una forma sutil de empezar a generar simpatia por semejanza
(Zunzarren, 2014).

La deteccion de qué elementos son mds importantes para la fuente se realizara durante la interaccion
con ella. Desde el principio, el recolector debe prestar atencion a la forma de hablar de la fuente y detectar
a qué factores de la realidad y registro sensorial hace mas alusiones.

4.3. Tamafio del procesamiento

Las personas tienden a fragmentar la informacién que recogen del entorno, lo cual repercute en la cognicion
y el tratamiento de la realidad percibida (Gobet et al., 2001). Esto es algo que la comunidad cientifica ha
estudiado recurrentemente, no obstante, no se ha hecho tanto hincapié en el estudio de las diferencias indi-
viduales respecto a este fendmeno. Pues, si bien es cierto que existe esta tendencia, en algunas personas es
mayor que en otras (Zunzarren, 2014). Hay personas que tienden a tener una vision mas holistica de los
hechos y a analizar y describir de forma global la realidad. Estas personas son consideradas Big Chunk, pues
hacen agrupaciones generales de la realidad. Por el contrario, los Swall Chunk, tienden a explicar de forma
detallada la realidad, dando lugar a descripciones minuciosas. Estas dos formas de procesar la informacion
son los polos de un continuo, por lo que no deben entenderse de forma categorica (Zunzarren, 2014).

Cabe puntualizar que no debe confundirse el tamafio del procesamiento con lo “habladora” que
sea en general una persona, o con la cantidad de tiempo que se dedique a tratar un determinado tema. El
cémo se procesa la realidad tiene que ver con el nivel de detalle que contengan las descripciones de los
hechos y con la capacidad de transmitir la informacién que se desea de forma clara y eficaz.

4.3.1. Estrategias de actuacion

El objetivo del recolector va a ser detectar el tamafio de procesamiento de la fuente y adaptarse a él. Esto
no solo favorece la comprension mutua, sino que, de nuevo, se trata de una forma indirecta de empezar a
generar simpatfa por semejanza. El enfoque de las preguntas que ejecute el recolector durante la conversa-
cién con la fuente dependera de este factor, teniendo estas un caracter mas general (en el caso de los Big
Chunk) o mas especifico y detallado (en el caso de los Swall Chunk) (Zunzarren, 2014).

4.4. Matching o Mismatching

Tiene que ver con el tipo de acontecimientos a los que la persona presta mas atencion, en funcién de su
valencia emocional o si les ha sido util de alguna forma (Zunzarren, 2014). Hay personas que se centran en
los aspectos positivos de los eventos, en aquellos factores que han contribuido a solucionar problemas o
avanzar en algun sentido, es decir, en aquellos que han resultado utiles. Esto es lo que se denomina como
Marching. Por el contrario, otras personas tienden a focalizar su atencién en los aspectos negativos de las
situaciones y que les han impedido avanzar. Esta estrategia puede considerarse como un factor de proteccion
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para evitar que en un futuro vuelvan a darse dichos acontecimientos y se denomina Mismatching (Zunzarren,

2014).

De nuevo, estas dos formas de atender al entorno constituyen los polos opuestos de una dimension.

Por lo tanto, es incorrecto intentar categorizar a las personas como Matching o Mismatching, el objetivo sera
conocer la tendencia general y ver en qué punto del continuo podrian situarse. Para ello, habra que atender
su forma de hablar y ver si alude en mayor medida a los elementos positivos o negativos de los aconteci-

mientos.

4.4.1. Estrategias de actuacion

Siguiendo el procedimiento de las técnicas anteriores, el recolector debera detectar el estilo atencional de la
fuente respecto a este factor para adaptar su forma de comunicarse con ella durante la interaccién. Se trata
de una forma mas de favorecer la fluidez de la comunicacion y despertar simpatia por semejanza (Zunzarren,

2014).

4.5. Simbologia

Esta técnica se basa en el heuristico de representatividad y se puede aplicar de diversas formas. Para em-
plearla serd necesario hacer que la fuente perciba un simbolo que haga que esta asocie al recolector con una
categoria de la cual ese simbolo es representativo. El tipo de impresion que se pretende generar dependerd
de las circunstancias propias de la operacion. Los principales objetivos pueden ser los siguientes:

Para hacer pensar a la fuente que tiene un conocimiento mas amplio del recolector. Al aso-
ciarle con una categorfa determinada, inferira en ¢l caracteristicas propias de la misma. Esto serd
util porque, cuanta mas informacién tenga la fuente del recolector (a pesar de que sea ilusoria),
mas sensacion de control tendra. Esto sera beneficioso para el desarrollo de la confianza, pues
disminuye la incertidumbre que se genera en este contexto.

Para despertar la simpatia de la fuente. Frases especificas, comentarios sutiles, elementos de
la vestimenta (como el uso de chapas, pulseras) o accesorios decorativos (la funda del mévil,
llaveros...) pueden asociarse con los gustos de la fuente, relativos a series de television, aficiones
o deportes. Esto hard que relacione al recolector con ese grupo vy, al ser un grupo al que clla
también pertenece, despertard una gran simpatfa hacia ¢él. Para ello, hay que asegurarse de que
la fuente perciba el simbolo, pues si es un elemento sutil existe el riesgo de que pase desaperci-
bido. Esta técnica se podra emplear en mas de una situacion, pero con cuidado de que no sea
algo exagerado, pues podria resultar sospechoso para la fuente. El recolector debe decidir en
qué momentos utilizarla, pues dependera de la interaccion. Ademas, podria planificarse como
clemento de anclaje para el inicio de la relacién. Esto serd especialmente util cuanto mayor sea
el interés de la fuente por el tema en cuestion.

Para transmitir una determinada imagen que favorezca la confianza. Los simbolos pueden ir
encaminados a transmitir una imagen benevolente con acciones como, por ejemplo, dejar pro-
pina en un bar, recoger la cartera de alguien cercano al que se le haya caido, mostrarse amable
con las personas del entorno... de la misma forma, para transmitir una imagen honesta se pue-
den realizar acciones o comentarios que vayan en contra de la deseabilidad social. Por ejemplo,
admitir imperfecciones o haber hecho alguna mala accién (que no sean lo suficientemente rele-
vantes como para dafiar la imagen benevolente), tener gustos fuera de lo comun... transmitir
benevolencia y honestidad contribuira a que la fuente tenga una imagen confiable del recolector,
pues constituyen elementos caracteristicos.

15



Reports de Inteligencia Econdmica y Relaciones Internacionales

4.6. Escucha activa

Desde numerosas perspectivas se ha estudiado que la escucha activa es un factor clave para el buen desa-
rrollo de las relaciones interpersonales (Subiela et al., 2014; Soldevila et al., 2005; Manota y Melendro, 2016;
Virshup, Oppenberg y Coleman, 1999; y Gago, 2017). La comunicacién es una parte fundamental a la hora
de tratar con los demas (Garcfa, 2010; y Soldevila et al., 2005) y, para que esta se lleve a cabo de forma eficaz
se deben tener en cuenta aspectos que van mas alld de la informacién que se transmite de forma directa
(Subiela et al., 2014; Carballeda, 2015; y Gago, 2017). Es decir, se debe tener en cuenta no solo qué se dice,
sino como se dice, atendiendo a aspectos implicitos como la postura corporal del interlocutor, sus gestos o
la tonalidad a la hora de hablar. Tener en cuenta estos detalles y hacérselo saber a la persona con la que se
conversa es lo que se conoce como escucha activa (Subiela et al., 2014; Carballeda, 2015; y Gago, 2017). La
escucha activa se considera una habilidad que favorece las relaciones interpersonales, pues satisface la nece-
sidad de ser escuchado de quien se tiene al lado (Carballeda, 2015; y Manota y Melendro, 2016). Hacer ver
a la otra persona que es escuchado y mostrar interés por lo que cuenta aporta fluidez en la conversacién y
supone, de forma indirecta, un halago. Esto se debe a que, cuando se hace ver que lo que cuenta la persona
que se tiene delante es relevante, esta se siente importante y, pot lo tanto, halagado.

Con todo lo visto, queda justificado que la escucha activa supone una herramienta de vital impor-
tancia en las relaciones sociales y, por lo tanto, debe tenerse en cuanta por parte del recolector en su relacion
con la fuente. Teniendo en cuenta las aportaciones de Subiela et al., 2014) se van a mostrar una serie de
comportamientos que se pueden llevar a cabo para poner en practica la escucha activa.

- Postura corporal. Consiste en mostrar una postura relajada, abierta y dirigida al interlocutor.
o contratrio se pu a itir incomodidad o i6n po ensaje que se esta reci-
De 1 ntrario s ede transmitir incomodidad o tensidon por el mensaje se esta reci
iendo. Ademas, sila disposicion corporal va orientada en otra direccion, puede dar la sensacion
biendo. Ademas, sila di ici rporal rientad tra direccion, de dar 1 i
e quere uit”” o abandonar la conversacion.
d rer “huir’” o abandonar 1 rsaci

- Mantenimiento de la mirada. Consiste en mirar a los ojos del interlocutor mientras habla.
Esto denota atencion e interés. No obstante, debe cuidarse el no mantener la mirada de forma
fija, pues puede resultar agresivo.

- Movimientos con la cabeza y breves verbalizaciones. Asentir durante la conversacién, o
2 CC_ Y << <

emitir pequefias verbalizaciones como “ajd”, “hum”, “si”, “ya veo”, “entiendo”... son formas
de dar a entender que el mensaje se estd recibiendo correctamente.

- Apartar elementos distractores. Mirar constantemente el mévil, la hora o distraerse con los
clementos del entorno, transmite despreocupacion y dejadez por la conversacion. Por lo tanto,
todo este tipo de conductas deben ser evitadas. Dado que el teléfono mévil tiende a ser uno de
los mayores distractores, una forma de evitarlo puede ser ponerlo en silencio.

- Elusodelsilencio. Para escuchar es necesario dejar hablar a la otra persona. Por lo tanto, una
correcta escucha activa pasa por no interrumpir y saber cuando no se debe hablar para dejar
que el otro se exprese libremente. Es por esto que las verbalizaciones que se han mencionado
anteriormente deben ser breves y en un tono de voz bajo.

- Preguntas indagatorias. Una vez que se haya dejado a la otra persona expresarse y hablar
tranquilamente resulta muy positivo hacerle preguntas sobre lo que ha contado. Interesarse en
saber mas acerca de lo que la otra persona ha transmitido es una de las formas mas explicitas de
mostrar atencion y da a entender que el mensaje esta resultando relevante. A veces estas pre-
guntas surgen en mitad del discurso, por lo tanto, pueden suponer una interrupcion. Segun la
dinamica que se haya generado puede ser adecuado interrumpir por este motivo, esto es algo
que debe valorarse en el momento. No obstante, la recomendacion es no sobrepasarse, se puede
interrumpir con preguntas indagatorias, pero no demasiadas veces. En caso de que no sea con-
veniente hacerlas en ese momento, se podran retomar esos aspectos al final del discurso del
intetlocutor.

16



Vol 1 (2019): Técnicas operativas para la fase de aproximacion a la fuente

4.7. Quid pro Quo®

Esta técnica basa su funcionamiento en la regla persuasiva de la reciprocidad, propuesta por Cialdini (1990).
Segun esta regla, cuando alguien le hace un favor a otra persona, se genera en esta un sentimiento de deuda
que le lleva a corresponder de la misma manera. De esta forma, se pueden promover conductas positivas de
los demas hacia uno mismo. La técnica del Quid pro Quo consiste en aplicar la regla de la reciprocidad para
conseguir que la fuente desarrolle una actitud favorable hacia el recolector. Pues esta regla no funciona
unicamente con favores, sino también con actitudes. Para ello, el recolector debera mostrar desde el princi-
pio una actitud positiva hacia la relacién con la fuente, poco a poco esta disposicién sera correspondida de
la misma forma por su parte (Zunzarren, 2014).

4.8. contacto fisico

Como se vio anteriormente, el contacto fisico promueve el desarrollo de la confianza mediante la segrega-
cién de oxitocina, por lo tanto, constituye una técnica mas a tener en cuenta. No obstante, debe ejecutarse
de forma progresiva y teniendo en cuenta el perfil de la fuente. Hste tipo de interacciones deben comenzar
por acciones no invasivas como dar la mano o chocar los cinco en distintos puntos de la conversacion. Para
aumentar el grado de intimidad en la interaccién se puede seguir por tocar el brazo de la fuente para enfatizar
la conversacion, sostener su hombro durante unos segundos o poner suavemente la mano en su espalda
para acompaflarle al salir de un establecimiento. La cercanfa de este tipo de interacciones debe incrementarse
de forma muy progresiva y siempre teniendo en cuenta si hay reciprocidad por parte de la fuente a la hora
de iniciatlas o si, por el contrario, expresa de algin modo incomodidad ante las mismas (como, por ejemplo,
aumentando la distancia interpersonal entre ambos o mostrando un lenguaje corporal més cerrado hacia el
recolector).

Como se ha mencionado al principio, se debe tener en cuenta la personalidad de la fuente a la hora
de iniciar este tipo de comportamientos. Habra perfiles que necesiten mas tiempo o haber generado un nivel
de simpatfa adecuado antes de romper la barrera del contacto fisico. Sobre todo, personas tendentes a la
ansiedad (introvertidos neurdticos) y con psicoticismo alto tenderan a evitar el contacto fisico con recientes
conocidos (para mas informacion, véase Eysenk 1970; y de Juan y Garcfa, 2004). Mientras que con este
perfil habra que aplicar esta técnica tras haber establecido un cierto nivel de simpatfa previo y se debera
prestar mds atencion a las sefiales de incomodidad, hay otro con el que se va a poder iniciar esta dinimica
antes. Se trata de personas extravertidas, estables y con psicoticismo bajo, pues este tipo de perfil se muestra
muy orientado hacia las relaciones sociales positivas y tienden a tener espacios personales menos amplios
(para mas informacion, véase Eysenk 1970; y de Juan y Garcia, 2004).

5. Orientacion a la elicitacion

El objetivo de la fase de aproximacion es generar un clima de confianza adecuado con la fuente para que,
cuando el recolector pretenda conseguir la informacion requerida, esta tenga la confianza suficiente como
para hablar de ese tema con ¢l. Ess decir, se trata de una fase preparatoria con vistas a una elicitacion satis-
factoria. De la misma forma que en las amistades cotidianas, desde el momento en que comienza la relacion
entre ambos el nivel de intimidad va aumentando de forma gradual. La formacion del vinculo pasa por tratar
temas cada vez mas personales, un mayor conocimiento mutuo y un estado actitudinal positivo entre ambos.
Consiste en un proceso continuo y progresivo que, de forma natural, no puede dividirse en distintas fases.
No obstante, en este trabajo se han distinguido dos: la aproximacién y la elicitacién. El motivo de esta
distincién es clarificar los objetivos del recolector en cada momento para guiar su actuacion: establecer el

3 “Quid pro Quo” es una expresion que proviene del latin y quiere decir sustituir algo por otra cosa, es decir, no
tiene el caracter de reciprocidad que se le da en este texto. La expresion correcta para este significado es “Do ut
Des”. No obstante, dado que socialmente estd mas extendido entender “Quid pro Quo” como un tipo de reci-
procidad, se empleara de esta forma en este texto para favorecer la comprension del lector.
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clima de confianza y tratar de conseguir la informacion, respectivamente. De esta forma, desde que se esta-
blece el clima de confianza al comienzo, hasta que se da el momento adecuado para extraer la informacion
entran en juego otras técnicas intermedias cuyo fin es generar mas intimidad en la relacién. A continuacion,
se desarrollan las técnicas que entran en juego en este punto.

- Newsfeed.
- Hablar de uno mismo.

- Intereses comunes.

5.1. Newsfeed

Una forma de enriquecer y mantener viva la conversacion pasa por hablar de cuestiones de relevancia social.
La técnica del Newsfeed consiste precisamente tratar temas presentes en la actualidad. Para ello, el recolector
debe mantenerse actualizado e informado sobre los acontecimientos relevantes del marco social (Zunzarren,
2014). Ademas, compartir los puntos de vista respecto a estos temas favorece el conocimiento mutuo, por
lo que esta técnica resulta especialmente util. No obstante, se debe tener cuidado al tratar temas especial-
mente sensibles o conflictivos, relacionados, por ejemplo, con la ideologfa politica.

5.2. Hablar de uno mismo

Dar informacién sobre uno mismo contando anécdotas, diciendo lo que se piensa sobre determinados as-
pectos cotidianos o hablando sobre gustos, aficiones o pequefias manias, es una forma de dar a conocer
aspectos intimos de cada uno. Introducir este tipo de informacién por parte del recolector resulta positivo
para la relacién que se establece con la fuente, pues da lugar a que esta tenga una imagen mas cercana y
humana de él. Ademds, promueve que ésta acabe compartiendo el mismo tipo de informacién de si misma
(de nuevo, entra en juego la regla de la reciprocidad). Ver que la persona que se tiene delante da informacion
acerca de sus gustos o intimidades, da pic a que uno mismo también acabe mencionando aspectos similares
(Zunzarren, 2014). Incluso, se puede entrar en la dinamica de “yo te cuento esto, a cambio de que me cuentes
tu esto otro” o “como yo te he contado esto, ahora te toca a ti contarme esto otro”. Estas dinamicas suponen
una forma desenfadada y agradable de promover explicitamente la reciprocidad para conseguir que la otra
persona acabe dando informacién personal. Por lo tanto, supone una técnica muy apropiada para cuando
ya se ha establecido el clima de confianza entre el recolector y la fuente, pues contribuye a fortalecer el
vinculo entre ambos y a aumentar el nivel de intimidad de la relacion.

5.3. Intereses comunes

Como se vio anteriormente con la regla de la simpatfa de Cialdini (1990), una forma de simpatizar con los
demas es mediante la semejanza. Esto es algo que se ha buscado generar entre el recolector y la fuente con
muchas de las técnicas propuestas hasta ahora, ya sea de forma completamente implicita (como con la adap-
tacion a los filtros perceptivos o el tamafio de procesamiento) o medianamente explicita (mediante la sim-
bologia). No obstante, como ya se explico en la técnica de la simbologia, los puntos en comin deben esta-
blecerse con moderacién, pues sino puede llamar la atencién de la fuente pudiendo llegar a sospechar del
recolector. Habra que tener especial cuidado al inicio de la relacién, no obstante, una vez se haya establecido
el clima de confianza habrd menos probabilidades de que la fuente siga alerta. Es por eso, que se propone
una técnica especifica de “intereses comunes” en este punto. Es el momento apropiado para emitir verbali-
zaciones explicitas respecto a la existencia de intereses comunes (como, por ejemplo, “pues que de cosas en
comun tenemos”), con menos riesgo de que a la fuente le parezca extrafio. Ademas, dado que en este mo-
mento de la relacién se habran introducido temas personales (como se indicé en el apartado anterior) los
puntos en comun que se destaquen pueden corresponderse con alguno de esos aspectos, lo que dara lugar
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a un sentimiento de simpatia mas robusto. Esto incrementara el nivel de intimidad entre ambos y favorecera
que la relaciéon se perciba como mas cercana.

6. Conclusiones

La toma de decisiones inunda el dia a dia de las personas, tanto en el ambito personal, como en el profesional.
Asf mismo, se trata de la actividad mas comun y relevante a la hora de procurar la seguridad nacional por
parte de los estados. Como se explicé al principio de este trabajo, el contexto de la toma de decisiones se
caracteriza por una gran incertidumbre, la cual puede verse disminuida con informacién. Cuanto mas infor-
mado esté el proceso de toma de decisiones, mas facil sera saber cudl es la mejor forma de actuar, es decir,
aporta una gran ventaja estratégica.

Desde el ambito de la inteligencia existe un método sistematizado para conseguir y elaborar la in-
formacién que se precisa: el ciclo de inteligencia. Consiste en una forma de guiar el procedimiento de ob-
tencién de inteligencia. La tercera fase de este proceso consiste en la obtenciéon de la materia prima con la
que se va a elaborar la inteligencia: la informacién. Para ello, las dos principales vias son las fuentes abiertas
(OSINT) y las fuentes humanas (HUMINT). Mediante OSINT se puede conseguir una gran cantidad de
informacioén a distancia y de forma segura para la operacién, pues el anonimato estd garantizando. Por lo
tanto, supone la primera fuente a la que se va a recurrir para cubrir las demandas de informacién. No obs-
tante, debido al caracter restringido de determinados datos, cabe la posibilidad de que no se puedan obtener
el 100% de la informacién requerida de esta forma. Aqui es donde entra en juego HUMINT, pues las per-
sonas suelen ser la unica via para conseguir determinada informacién critica. La cantidad de informacion
que se pretende obtener por esta via es mucho menor y no se trata de un método tan seguro. En una
operacion HUMINT, el recolector de informacion entra en contacto con la fuente (una persona cercana al
objetivo de recoleccién), lo cual puede llegar a comprometer la seguridad de la operacion. Debido a esto,
antes de llevar a cabo una operacion HUMINT debe valorarse si la informacion que falta es lo suficiente-
mente importante como para poner en riesgo la operacion y hasta qué punto es viable conseguirla.

En caso de que se decida ejecutar, habra que iniciar un nuevo procedimiento que pasa por saber a
qué fuentes acudir y estudiarlas en profundidad para saber cémo abordarlas y de qué forma interactuar con
ellas. Para esto, resulta muy util recurrir a la psicologfa, pues es la ciencia que estudia el comportamiento
humano. Distintas ramas de esta disciplina tienen la capacidad de realizar aportaciones especialmente utiles
a lo largo de todo el proceso de una operacion HUMINT. No obstante, lo cierto es que hasta la fecha esto
no ha ocurrido. A penas se pueden destacar aportaciones superficiales desde la psicologfa al campo de la
inteligencia de fuentes humanas. .o mas frecuente ha sido recurrir al estudio del lenguaje no verbal a la hora
de interactuar con la fuente. No obstante, se trata de una aportacion general, no especifica exactamente qué
puede hacer el recolector o en qué momento del proceso debe aplicarse. Es decir, no pueden considerarse
aportaciones eficaces, pues, para ello es necesario proponer una serie de técnicas operativas (que describan
exactamente qué se debe realizar) y orientadas a un momento especifico del proceso.

En resumidas cuentas, se trata de un tema muy relevante que carece de aportaciones eficaces basa-
das en la ciencia que mas contribuye a entender cémo funcionan el comportamiento y las relaciones huma-
nas. Es por ello, que el objetivo de este trabajo ha sido proponer una serie de técnicas operativas dirigidas a
la fase de aproximacién a la fuente. Este momento marca el inicio de la relaciéon entre el recolector y la
fuente, lo que puede llegar a determinar el tipo de vinculo que acabaran teniendo. Se trata de un momento
delicado en el que se debe prestar especial atencion a generar un clima de confianza adecuado entre ambos.
Dado que este va a ser el principal objetivo del recolector en este momento, uno de los objetivos de este
trabajo ha sido el estudio de la confianza.

Conocer los principales elementos definitorios de la confianza, para qué es util, qué ambiente se
genera cuando alguien decide confiar en otra persona y, sobre todo, cémo puede llegar a generarse la con-
fianza interpersonal, son factores claves que deben tenerse en cuenta antes de proponer técnicas especificas
que guien la actuacion del recolector. Todos estos elementos se clarificaron de forma previa a la presentacion
de las técnicas, de forma que pudiera entenderse la justificacion tedrica que existe detras de ellas. Desde el
momento en el que el recolector entra en contacto con la fuente puede poner en practica técnicas como “el
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anclaje”, “la simbologia”, “la escucha activa”, el “Quid pro Quo” o el “contacto fisico”, y tener en cuenta
aspectos como los filtros perceptivos, el tamafio del procesamiento o sila fuente es Matching o Mismatching.

Tras una primera toma de contacto en la que el recolector lleve a cabo estas técnicas, se habra
establecido un clima de confianza adecuado como para que el vinculo comience de forma favorable. No
obstante, la relacién no es todavia lo suficientemente intima como para abordar el tema relacionado con el
objetivo de recolecciéon. Es decir, ain deben aplicarse otras técnicas que aumenten del nivel de intimidad en
la relacion. En este punto se propone emplear el Newsfeed, “hablar de uno mismo” y los “intereses comunes”,
para conseguir la relacién sea mas cercana e intima.

La aplicacion de estas técnicas desde la toma de contacto del recolector con la fuente da lugar a un
inicio y desarrollo adecuados del vinculo entre ambos. Esto va a hacer posible abordar determinados temas
que guarden relacién con el objetivo de recoleccion sin que resulte especialmente sospechoso por parte de
la fuente. Es decir, se trata de una fase preparatoria con vistas a una elicitacién favorable. De esta forma,
como futuras lineas de investigacién se propone la aportacion de nuevas técnicas operativas basadas en la
psicologia para la fase de elicitacion. Igualmente, también se consideran necesarias aportaciones que sigan
la misma linea para el resto de fases que componen las operaciones de recoleccion de informacion mediante
fuentes humanas.
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