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Explicit persuasion Permanently we try to persuade someone: sell a product, get a job, get a
Social engagement discount. In this way, the document aims to determine what those
Persuasion strategies qualities of a person capable of persuading are. Initially and as a first
Persuasion added value, the subject has been considered even from the divine
Social control perspective, an instrument of confrontation with other authors with the

aim of enriching the theme. As a second added value, in the end a
practical exercise is done through which the found qualities become

evident.
PALABRAS CLAVE RESUMEN
Persuasién explicita Permanentemente intentamos persuadir a alguien: vender un producto,
Compromiso social conseguir empleo, lograr un descuento. De esta manera, el documento
Estrategias de persuasion pretende determinar cudles son esas cualidades de una persona capaz de
Persuasién persuadir. Inicialmente y como un primer valor agregado se ha considera
Control social el tema incluso desde la perspectiva divina, hecho instrumento de

confrontacién con otros autores con el objetivo de enriquecer el tema.
Como un segundo valor agregado, al final se hace un ejercicio prdctico a
través del cual se hacen evidentes las cualidades encontradas.
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1. Introduccion

ersuadir o influenciar a alguien viene del latin

persuadere y segun el diccionario de la real

academia de la lengua, significa; mover,
obligar a alguien con razones a creer hacer algo.
Pero muy importante es el hecho de que lo hacen de
manera voluntaria: Se diferencia también de la
manipulacién, pues en esta se pretende llevar a la
reduccién del publico a discutir o rechazar lo que se
propone. Salvo que el agente de persuasion
conduzca, en caso extremo, al receptor hasta esa
instancia, (Velilla, 2014).

Considerando la relevancia del tema, el
documento se ha construido sobre la base de una
serie de consultas documentales, iniciando por el
libro presentado por la sociedad biblica catélica
internacional, (Sociedad biblica catodlica
internacional, 1972), el cual sirve como referencia
para agregar valor a otros consultas realizadas de
aquellas personas que han estudiado el tema.
Posteriormente y atendiendo a la necesidad de
simplificar la informacion de los documentos
soportados en revisiones tedricas, pues se exponen
a no ser consultados con relaciéon al principal
metabuscador de la web, como es Google, (Delgado,
2017a), se han construido dos mapas conceptuales,
enriquecidos, que consolidan la informacién
consultada, respecto a las principales caracteristicas
que se requieren tener para acercarse a un buen
agente capaz de persuadir. Como otro valor
agregado al documento, se presenta la estrategia
planeada para la consecucion de unas practicas en
los talleres de la universidad, que incluye las cinco
etapas para vencer la resistencia, o lo que se ha
denominado también, la piramide de la persuasion

Finalmente, las caracteristicas y rasgos
encontrados de la revision tedrica, se han puesto a
prueba en un ejercicio real que genero la
consecucion de practicas académicas en los talleres
de la universidad.

2. Método- Metodologia

Como se menciond anteriormente, el primer texto
consultado corresponde al presentado por la
sociedad biblica catélica internacional, (Sociedad
biblica catélica internacional, 1972), donde se
presenta a Jesus como el mejor representante de la
persuasiéon. Posteriormente, se consulta el libro de
Ricardo Velilla, (Velilla, 2014), que presenta el arte
de persuadir con palabras, para finalmente y con el
fin de articular la persuasién con el impacto que se
debe generar con el lenguaje no verbal y el entorno,
se revis6 el documento de Javier Sanchez, (Sanchez,
2008).
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3. La persuasion desde la deidad

En atencion a lo mencionado anteriormente y con el
proposito de consolidar la informacién de manera
concisa, en la figura 1 se ha construido un mapa
conceptual acerca de las caracteristicas que se
deben tener para lograr la persuasién, enriquecido
desde la misma fuente de consulta.

Figura 1. Persuasion divina.

Fuente: Elaboracidon propia.

Del anterior documento se concluyen las

siguientes caracteristicas y rasgos de la persuasion:

- Requiere establecer un objetivo.

- Todo el ejercicio de persuasiéon debe girar
en torno a satisfacer ese bien comun, el
objetivo.

- Para esto es clave, realizar un ejercicio de
planeacién, que genere confianza, y sea
estable.

- La planeacién implica tener un equipo de
trabajo permanente para asegurar su
permanencia.

- El equipo tiene un lider que se encarga de
presentar la propuesta.

- La forma de expresarse el lider es concreta,
especifica.

- Lapropuesta debe ser irresistible.

- Debe haber un prototipo de la propuesta.

- Se pone un entorno no verbal, ganancias
rapidas, el futuro después de la muerte.

- Los valores y la ética son los factores
principales de éxito.

- Respeto, empata, honradez, rectitud, son las
banderas del equipo de trabajo.

- Con estrategia para conseguir el objetivo.

4. La persuasion desde lo terrenal

Al igual que en la anterior presentacion y sobre los
mismos argumentos, en la figura 2, se ha
consolidado, de manera enriquecida, las
caracteristicas y rasgos del agente de persuasidn,
desde la perspectiva del hombre.

Los rasgos y caracteristicas que se extractan de
este aparte son:

- Debe tener un objetivo, satisfacer una

carencia.



- Se debe interiorizar esa carencia para
alinear los esfuerzos para satisfacerla.

- debe haber un ejercicio de planeacion:
académica, del entorno, para generar
credibilidad, confianza.

- debe haber una propuesta irresistible.

- Se debe realizar un prototipo de la oferta.

- El lider debe ser coherente entre lo que
piensa, dice y hace.

- Debe haber un entorno, no verbal, que
favorezca la persuasién verbal.

- El mensaje debe girar en torno a 2-3 ideas
centrales: con soportes, evidencias,
referencias.

- El lider debe ser coherente entre lo que
piensa, dice y hace.

- La propuesta se presenta de manera
empatica, ordenada, facil de procesar.

- Con estrategia para conseguir el objetivo.

Figura 2. Persuasién desde la perspectiva del ser
humano.

Fuente: elaboracién propia.

Contrastando la informacién recogida en las figuras
1 y 2, se encuentra una diferencia, en la perspectiva
divina se incluye la creacién de un equipo de trabajo
para mantener el espiritu de persuasion. De alguna
manera, en las organizaciones este aspecto se podria
pensar que se cubre con las competencias propias y/o
desarrolladas en el personal: de ventas, mercadeo,
reemplazo del lider principal. Sin embargo, se muestra
esta carencia en las organizaciones de hoy. En el caso de
la region de Boyacj, la critica que se hace a su gente es
la falta de asociacién para el desarrollo de sus productos
y la region, (Delgado, 2018a). Igualmente, en el
diagnéstico realizado en las mi pymes de Antioquia, la
falta de preparacién en temas gerenciales por parte de
los emprendedores y la falta de estrategia y despliegue
de la misma, para este caso el poder de persuasion, son
los aspectos que se muestran como factores relevantes
para el fracaso de las noveles organizaciones, (Delgado,
2018b). De hecho, en el documento presentado por
Ricardo Velilla, bastante amplio en el tema, todo el
enfoque presentado se presenta con el propdsito de
formar una persona y no se menciona algtin equipo de
trabajo de apoyo.
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5. Un ejemplo de persuasion

Para poder atender las necesidades de informacién
de un grupo de estudiantes, y de conformidad con
el método constructivista de
ensefianza/aprendizaje, (Delgado, 2017b), se
pretende articular la  presentacion de alguna
tematicas en el aula de clase con la realizacion
practica en los talleres de la universidad. Con base
en antecedentes anteriores, la articulacion de la
teoria a la practica habia presentado varios
obstaculos, basicamente presentados por una
persona, que hacian dificil esta articulacién, pues
desconoce de alguna manera, la forma como se
realiza el ejercicio practico y no tiene completa
claridad en la reglamentacién. En este sentido, se
preparé la siguiente estrategia para poder
persuadir a la persona “obsticulo” para acceder a
esos talleres. A continuacidn se presenta la misma:

Inicialmente se procede a plantear la necesidad
de acudir a los talleres con el grupo de estudiantes,
tanto al decano de la facultad, como al director del
programa en el cual se encuentran adscritos los
estudiantes. Posteriormente se planed una reuniéon
de la cual fueron participes: el decano, el director, el
docente (agente de persuasion), un representante de
los estudiantes involucrados y los administradores
de los talleres, dentro de los cuales se encuentra la
persona que lideraba la generacién de obstaculos.

La reunién se citd6 en un dia y dentro de un
intervalo de tiempos especificados, para lo cual todos
los involucrados tendrian que haber leido el
documento rector de la forma como se administran
los talleres y emitido desde la vicerrectoria académica
previamente. Asi, los puntos sobre los cuales se
desarrollé la estrategia de persuasion fueron.

5.1. Exaltacion de la oferta de los talleres

Estamos reunidos con el propésito de aprovechar la
buena disposicion que hay por parte de los
funcionarios de los talleres con quienes venimos
trabajando desde hace dos afios continuos,
coincidiendo en que estas practicas son benéficas en el
proceso de aprendizaje de los muchachos, la idea es
llegar a un consenso que permita mantener esas
buenas relaciones. Pues vemos que se han hecho
mejoras a las instalaciones de la universidad y siendo
coherentes con ello, la idea es que los servicios
también adquieran relevancia. De esta manera los
talleres, laboratorios son tan importantes que
nosotros en la escuela, y de cara al tema de
acreditacion, estamos preparando un portafolio de
servicios con el propoésito de ofrecer el servicio del
mismo a otras escuelas y quizas a entes externos,
como ya ha sucedido. Actualmente otras escuelas
realizan practicas en esos talleres. En ese sentido
nuestra disposicion es la mejor para poder consolidar
la reanudacién de las practicas en los talleres.
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5.2. Colocando las referencias previas

En este sentido, el docente previo a la visita del
taller ha hecho una revisiéon del tema objeto de la
practica en el aula, ya en el sitio, los
administradores operativos realizan la socializacién
de la guia pertinente, posteriormente verifican el
uso adecuado de la indumentaria, elementos de
proteccion, velan porque los visitantes cumplen con
el no uso de joyas, pulsera, posteriormente, los
estudiantes solicitan las herramientas y se ubican
en los equipos donde los administradores la
capacitacion previa sobre el manejo del laboratorio
y el uso de los equipos y luego los estudiantes
empiecen a hacer la practica, con el
acompafiamiento del docente, quien vela porque
mantengan sus elementos de proteccidn, operen los
equipos conforme con la instruccién recibida, sino
es asi, se invita a que se aclaren las cosas, para lo
que el funcionario del taller, siempre ha ofrecido la
mejor disposicion para las aclaraciones pertinentes.

En este punto y después de repasar los aspectos
pertinentes de la reglamentacién de la forma como
se deben administrar los talleres, se procedié a
autorizar la utilizacién de los mismos.

Si se hubieran encontrado los mismos obstaculos,
ya planteados anteriormente, la siguiente etapa de
persuasion se pretendia enfocar en aclarar que:

5.3. La recompensa al esfuerzo de Ilos
estudiantes y la proyeccion de los talleres

Las actividades que desarrollan los estudiantes no
son practicas regulares, sino esporadicas, 8-10 horas
al semestre, por lo cual hay una gran diferencia con
los muchachos de Ingenieria o licenciatura en
educacion industrial, que tienen mas horas por
semestre y durante la carrera para desarrollar esas
actividades. Los estudiantes del programa objeto de
la reunion, van solamente una vez en toda la carrera
a esos talleres y por solamente 8-10 horas. Asi
mismo, es importante para los talleres extender sus
servicios a otros programas pues del uso de los
mismos depende el futuro de sus funcionarios, entre
otras cosas. Igualmente y considerando que no se
han tenido inconvenientes durante los ultimos dos
afios y teniendo en cuenta que los muchachos ya
invirtieron dinero compraron sus elementos de
dotacién, es importante reconocer sus deseos de
aprendizaje. Si la persuasién no se ha logrado, la
siguiente etapa es:

5.4. La coaccion
Considerando que todo lo que se ha mencionado, es
acorde con lo que establece en la guia para manejo

del laboratorio y se manifiesta la mejor disposicién
de las partes activas de la practica desarrollada,
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(porque alguien que es ajena a esa “vivencia” de un
total de 5 partes (técnico, guia, docente, estudiantes,
secretaria), busca generar obstaculos?

Si en esta fase de persuasion, no se llega a un
acuerdo, favorable para los estudiantes con el deseo
de asisti a los talleres, se procederia a la quinta y
ultima instancia:

5.5. El control, la amenaza

Dado que no hay consenso, creemos pertinente
comunicar a los estudiantes la decisién de que no
podran visitar los talleres y finalmente ellos,
quienes son la razén de ser de la universidad, seran
quienes se manifiesten. Normalmente, la
manifestacion de los estudiantes es generando caos
a través de bloquear las dependencias y exigir las
razones de porque no pueden hacer uso de algo que
finalmente es propiedad de ellos.

6. Analisis de resultados

La revisién tedrica realizada sobre el tema de
persuasion permitié establecer las caracteristicas y
rasgos de los lideres con estos rasgos, encontrando
una gran oportunidad de mejoramiento, y plasmada
en el hecho de que no solamente se debe disponer de
un agente de persuasion, sino que se debe ir
formando nuevos agentes para procurar en
solamente la primera etapa de la pirdmide de la
persuasion, o la manera de vencer la resistencia, se
logren los propoésitos organizacionales, particulares,
familiares, sino que se tenga un relevo para el evento
de que el agente titular no esté disponible por alguna
razoén. Igualmente, entre mas personas estén
formadas en el tema de persuasidn, las posibilidades
de éxito organizacionales deben ser mayores.

Fue muy interesante, desde el punto de vista
personal, haber realizado el ejercicio practico de la
forma como se debe planear el proceso de
persuasiéon y sobre un tema especifico y necesario
realizar, pues del mismo se pudo obtener
ganancias rapidas, oportunidades de crecimiento y
motivacién para futuros eventos.

Conclusiones

Apoyado en la revisiéon tedrica realizada desde el
documento mostrado por la sociedad biblica catdlica
internacional y contrastando el mismo con lo que se ha
desarrollado en los tltimos 2000 afios por los estudios
del tema de persuasion, se puede afirmar que: “Nada
es nuevo, aun eso ya fue en siglos anteriores”, lo que
fue volvera a ser, lo que se hizo se hard nuevamente,
no hay nada nuevo bajo el sol”, (Sociedad biblia
catdlica internacional, 1972), Esto deja como reflexion,
la facilidad con la cual olvidamos las cosas.
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