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Iema 5. Persuasion.+

Introduccion

La habilidad de una persona para hacer que otra cambie su punto de vista define lo que se entiende por
persuasion. Myers (2019) la describe como el proceso por el cual un mensaje induce cambios en las
creencias, actitudes o comportamientos. A través de la historia encontraras diversos ejemplos, algunos
buenos y otros terribles, como el convencimiento que se ejercio para que los alemanes aceptaran la

ideologia nazi.

La persuasion en si misma no es buena ni mala, mas bien se tiene que ver el proposito por el cual se
persuade.

Los tedricos e investigadores de la conducta social han encontrado que cuando la gente se pone a la _L
defensiva, se minimizan las posibilidades de persuadirla. Cuando una persona pasa por alto la opinion de :
otros, habla mucho y se muestra muy segura de tener la razon, hace que quienes la escuchan se vuelvan
hostiles. En cambio, aquellos que se muestran abiertos y amistosos, dispuestos a escuchar opiniones, podran cambiar la manera de pensar de su
oponente.

Existen rutas claves que permiten persuadir a diferentes tipos de personas con mayor facilidad y en diferentes circunstancias.

Explicacién

Rutas

Existen rutas que llevan a influir en los demas y permiten convencer con mayor facilidad. Cuando la gente esta dispuesta y es capaz de pensar
sistematicamente en un tema, ocupa la ruta central de la persuasion, pues esta se enfoca en argumentos. Si dichos argumentos estan fundamentados y
son incitantes, se influye en los demas. En cambio, si los argumentos son debiles y estas frente a una persona reflexiva, ésta se dara cuenta y te
rechazara.

La ruta periférica de la persuasion convence cuando los individuos se ven impactados por indicios externos, como el atractivo del oponente, y no por
los argumentos que éste presenta.

En la ruta central una caracteristica importante en el negociador es la credibilidad que tenga, caracteristica esencial para que convenza al oponente.
La veracidad permite al negociador ser creible y percibirse como experto. Ademas, le proporciona confiabilidad.

¢Como hacer que la contraparte te vea como un experto?
El objetivo es que perciba pericia cuando estés hablando. Esto lo puedes lograr si empiezas
diciendo aquellas cosas con las que tu interlocutor esta de acuerdo. Eso te hara ver brillante.

Solo recuerda como los mensajes de critica negativa, o aquellos que son atemorizadores, causan efecto solo si le das valor a |la fuente de donde
provienen. La credibilidad aumentara cuando conoces del titulo, posicion, prestigio, nivel de educacion o nivel economico que posee una persona.
Entonces todo lo que ayude a incrementar tu nivel de credibilidad favorecera tu negociacion, en asuntos subjetivos como si te pareces a tu oponente o
le resultas atractivo, ya que posees cualidades que le agradan e influye en sus decisiones.

Mostrar y probar que se cuenta con preparacion técnica y los conocimientos necesarios sobre el producto, servicio, mercado, requerimientos legales y
cualquier otra informacion relacionada con el objeto de la negociacion es una ventaja.

/"-
» Presentar ambas caras de la moneda.

* Al presentar pros y contras es preferible presentar tu punto de vista al final.
* Se recuerda mas lo que se dijo al principio y al final que lo de en medio.

« Las personas se acuerdan mas del final que del principio de una

_ presentacion, especialmente cuando no son expertos en el tema.
Algunas sugerencias

para que el mensaje sea —
realmenrte persuasivo
(Karras, 1992):

» Debes recordar que un mensaje que implique una amenaza sera rechazado.

* Cuando se tengan dos mensajes, uno positivo y otro negativo, da primero
el positivo.

« Enfatizar semejanzas en las posiciones relativas, mas que en las diferencias,
hara que se acepten los cambios mas facilmente.

» Enfatizar la conveniencia de llegar a un acuerdo facilitara llegar a éste.

-

El mensaje puede contener una dosis de razon y otra de emocion. Es posible vincular |la pasion y la logica.

“Dirigete por lo regular a los sentidos, al corazon y a las debilidades humanas y sélo
raramente a su razon”.
Lord Chesterfield.

“La verdad es siempre el argumento mas solido”.
Socrates.

Como veras estas dos acepciones se contraponen, sin embargo, cada una es aplicable segun a quién tengas como oponente.
Elementos

Los elementos en un mensaje persuasivo son determinantes. Destacan el comunicador, el mensaje, como se comunica el mensaje y la audiencia.

Comunicador Mensaje Canal Audiencia

:Quién dice? El comunicador

Los psicologos sociales han llegado a la conclusion de que el mensaje se recibira de cierta forma segun quién lo emita.

Por ejemplo, nunca va a ser lo mismo negociar con el presidente de la compania que con un emisario. Esto quiere decir que no importa solo el mensaje,
sino de quién viene; la pericia que percibas en €l y la sinceridad se ven cuando los que argumentan incluso lo hacen contra sus intereses. Cuando estan
dispuestos a sufrir las consecuencias de sus decisiones, entonces se les cree mas. También se cree mas en la gente que habla rapido que en la que lo
hace con lentitud. Lo que realmente sucede es que a quien habla rapido es dificil rebatirlo a la misma velocidad.

Otras caracteristicas del comunicador que facilitan la persuasion son el atractivo fisico, la semejanza y que pertenezcan a tu propio grupo.
¢Qué dice el mensaje? Contenido del mensaje

Aqui te pueden surgir una serie de preguntas. ;Persuadiré mas si mi mensaje lo dirijo a la razon o a la emocion? ;De qué forma haré que mi oponente
cambie de opinidn, ofreciendo una propuesta con una posicion que varie poco de la idea que él me presenta o si exponiendo algo totalmente radical?

:Solo debo mi idea apoyar o también debo refutar los puntos de vista contrarios?

Se puede decir que un mensaje puede ser a la vez razonable y emocional; la eleccion dependera de la audiencia. Las personas con mas cultura tenderan
a ser mas analiticas y sera mas oportuno un enunciado razonable. Si la audiencia posee menor educacion, un mensaje emotivo surtira mejor efecto.

La discrepancia y la credibilidad se influyen mutuamente. Que la primera provoque un cambio en el oponente depende de la credibilidad del
comunicador. El cambio depende de la autoridad que se posea sobre el oponente. Si posees la autoridad presiona, sino opta por una alternativa
moderada.

Por lo que respecta a la tercera pregunta, reconocer los puntos de vista contrarios debilita la posicion que defiendes y puede confundir.
:(Como se dice? El canal
Este es el medio en que se entrega el mensaje: en persona, por escrito, videograbado o de alguna otra forma.

Existen los acuerdos y contratos firmados a los cuales se les otorga poder y las partes que participan se comprometen a cumplir lo estipulado en el
mismo. Sin embargo, a menudo se sobreestima el poder de la palabra hablada. Hay que tomar en cuenta algunas bases de la publicidad que han surtido
efecto, por ejemplo, la simple repeticion hace las cosas creibles y las mentiras creibles pueden desplazar a verdades sélidas.

La repeticion y el ensayo tambien incrementan la credibilidad y esta a su vez aumenta la confianza.
¢A quién se dice? La audiencia

La baja autoestima en la audiencia hace que tarden mas en comprender y por lo tanto dificulta el convencimiento. La audiencia con autovaloracion
moderada es la mas facil de persuadir. La edad es otra caracteristica de la contraparte que habra de tomarse en cuenta, pues dependen de esta los
intereses, las actitudes, las posturas, los procesos de pensamiento, entre otras.

Condiciones

Una vez que conociste las rutas y los principales instrumentos para persuadir e influenciar a otros, es
interesante conocer lo siguiente: ;como resistirse a la influencia? ;Como entrenarse para tener exito en la
negociacion? Realmente son muchas las situaciones en las que tu oponente puede influir en ti, incluso con
argumentos debiles o falsos. Te preguntaras luego como te pudo suceder. Cuando realizas compromisos
publicos con tu posicion, fortaleces tus creencias y convicciones, seras menos susceptible a perderlas de
vista.

Charles Kiesler, citado por Prieto (2012), sugirio una manera de desafiar las creencias. Descubrio que cuando

la gente comprometida era atacada con suficiente fuerza para hacerla reaccionar, pero no tanta como para
agobiarla, se involucraba mas. Tambien explico que “cuando uno refuta a gente comprometida y la
impugnacion no tiene la fuerza adecuada, la orilla a mostrar conductas mas radicales para defender su compromiso anterior”. Los ataques ligeros
fomentan la resistencia si lo deseas ver desde otra perspectiva.

La persuasion es una habilidad que se puede aprender conociendo lo que les interesa a las personas con las que negocias; hacer que alguien cambie de
opinion, creencias o conducta implica conocer al oponente. ;Por qué una persona se guia por la emocion o por la razéon? ;Qué esta buscando?

Necesitas conocer los elementos del mensaje para conformarlo de la manera efectiva. Para esto requieres entender a tu audiencia: quién recibe tus
argumentos, a quien tienes enfrente- novato o experimentado, analitico o superficial—. Todo lo que conozcas de tu adversario contara para saber que
elementos componen tu mensaje.

 Checkpoint I

Asegurate de:

e Comprender los significados de las palabras persuasion, ruta, credibilidad y mensaje.
¢ |dentificar los elementos de la persuasion y las caracteristicas de un mensaje para que sea persuasivo.
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