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DESCRIPCIÓN DEL CURSO: 
 
Presentación del marco teórico de la persuasión en el campo de las comunicaciones 
integradas aplicado a los diferentes formatos de redacción. Estudio de la psicología de 
la persuasión con el propósito de lograr cambios de percepción, opinión y 
comportamiento en un público determinado a través de la palabra escrita. Enseñanza 
de las herramientas, estrategias y técnicas más efectivas utilizadas en casos de la vida 
real y puestos en práctica por medio de ejercicios en clase. 
 
JUSTIFICACIÓN: 
 
La esencia del campo de la comunicación se basa en la capacidad del comunicador de 
lograr que sus públicos piensen y actúen como él quiere que piensen y actúen. Cuando 
escribimos un anuncio o redactamos un discurso político tratamos de persuadir a 
nuestro público a llevar a cabo un cambio de actitud o comportamiento. Por ende, el 
redactor profesional, como vendedor de ideas y de conceptos, debe convertirse en un 
experto en las técnicas de persuasión escrita de manera que pueda canalizar 
efectivamente sus estrategias y lograr sus objetivos a corto y largo plazo. Este curso 
logra ese propósito. 
 
 
OBJETIVOS: 
 
Al finalizar el curso, el estudiante: 
1. Reconocerá la manera en que los seres humanos responden a varios estímulos. 
2. Distinguirá las técnicas utilizadas para lograr cambios de percepción, opinión y 

comportamiento. 
3. Redactará escritos persuasivos en los diferentes formatos dentro del 

campo de la comunicación. 
4. Considerará los aspectos éticos y legales del uso de la persuasión como 

estrategia de redacción de diferentes formatos. 
 
 

 
 



 
 
CONTENIDO: 
 

I. La persuasión 
 

A. Contribución de la psicología 
B. Sociedad de consumo 
C. El emisor aparente 
D. Características del receptor 
E. Perspectiva 

 
II. Técnicas de persuasión 

A. Características psicológicas del estilo 
B. Economía y estética de la comunicación 
C. Componente semiótico del lenguaje 
D. Razonamiento y argumentación 
 

III. Persuasión a través de los diferentes formatos de la comunicación: 
 

A. Cartas 
1. de presentación 
2. de respuesta 

 
B. Discursos  

1. ideología y discurso 
2. desarrollo de la información 
 

C. Artículos 
1. diseño del texto 
2. perfil 

 
D. Anuncios 

1. diseño del mensaje para radio y televisión 
2. técnicas de visualización 
 

E. Presentaciones 
1. estrategias 
2. estructura 
3. estilo 
4. preguntas y oportunidades 
5. recursos de apoyo 
 

F. Propuestas 
 

1. selección del tema 



2. recolección de información 
3. bosquejo 
4. redacción y revisión 

 
A. Debates 
 

1 principios del debate  
2. datos y evidencia 
3. propuestas 
4. construcción afirmativa o negativa de la discusión 

          
IV. Aspectos éticos 
 

A. Manipulación e información 
B. Fraude y ley 

 
 
 
METODOLOGÍA: 
 
Asignaciones, ejercicios, informes, participación   
Exámenes          
La asistencia a clase es fundamental y obligatoria. 
  
 
EVALUACIÓN: 
 
A. Asignaciones        35% 
B. Participación y asistencia      15% 
C. Exámenes parciales      25% 
D.  Trabajo final         25% 
          100% 
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