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Resumen

Buscando a Nemo en el océano azul: como la comunicacion influye en el

desempeino emprendedor

Este estudio tuvo como objetivo evaluar el impacto de diferentes métodos de
ensefanza de la habilidad blanda de comunicacién persuasiva, centrandose en la
secuencia de presentacién, dentro de grupos de participantes a través de un taller.
Los objetivos especificos incluyeron la comparacion entre grupos para identificar
el impacto del orden de entrenamiento en la comunicacion persuasiva y estudiar

los cambios en las habilidades de comunicacién antes y después del taller.

Se pretendid investigar el impacto de secuencias especificas de estimulos en las
habilidades de comunicacién de los emprendedores, sugiriendo una metodologia
mas efectiva. Ademas, se propuso de manera complementaria que podrian existir
mejoras en la comunicacion persuasiva con el entrenamiento,

independientemente de la secuencia.

Los resultados, basados en una muestra de 40 participantes, indicaron una
representacién demografica y emprendedora diversa. El taller de capacitacién
mejord significativamente la competencia general en comunicacién persuasiva en
todos los grupos, confirmando la efectividad de la intervencion. El analisis de
varianza no mostré un impacto significativo del orden de entrenamiento en la

competencia de comunicacion persuasiva.

Un analisis adicional demostré que todos los grupos experimentaron mejoras
significativas en varias subcompetencias, destacando el Grupo A con la mejora
general mas pronunciada. Las pruebas de Wilcoxon confirmaron el efecto positivo
del entrenamiento en las habilidades de comunicaciéon en todos los grupos. El
estudio concluye que el taller mejord eficazmente las habilidades de comunicacion
persuasiva y, aunque el orden de los estimulos no afecté significativamente los

resultados, algunos grupos mostraron mejoras generales mas sustanciales.

Los hallazgos sugieren que las intervenciones de capacitacion pueden influir
positivamente en las habilidades de comunicacion de los emprendedores,

proporcionando informaciéon valiosa para diseflar programas efectivos de
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formacion en habilidades blandas. El estudio contribuye a la comprension de los
factores que influyen en la ensefianza de la comunicacion persuasiva en contextos
emprendedores, abriendo la puerta a futuras investigaciones y aplicaciones
practicas.

Palabras clave: habilidades blandas, comunicacién persuasiva, emprendedores,

métodos de ensefianza, orden de presentacién, emprendimiento.



Buscando a Nemo en el océano azul: como la comunicacion
2 influye en el desempefio emprendedor

Abstract

Finding Nemo in the blue ocean: how communication influences

entrepreneurial performance

This study aimed to evaluate the impact of different teaching methods for the soft
skill of persuasive communication, focusing on the presentation sequence within
participant groups through a workshop. Specific objectives included comparing
groups to identify the training order's impact on persuasive communication and

studying changes in communication skills before and after the workshop.

The research investigated the impact of specific sequences of stimuli on
entrepreneurs' communication skills, suggesting a more effective methodology.
Additionally, it proposed complementarily that improvements in persuasive

communication could occur with training, regardless of the sequence.

Results, based on a sample of 40 participants, indicated a diverse demographic
and entrepreneurial representation. The training workshop significantly improved
overall competence in persuasive communication in all groups, confirming the
intervention's effectiveness. Analysis of variance did not show a significant impact

of the training order on persuasive communication competence.

Further analysis demonstrated that all groups experienced significant
improvements in various subcompetencies, with Group A showing the most
pronounced overall improvement. Wilcoxon tests confirmed the positive effect of
training on communication skills in all groups. The study concludes that the
workshop effectively enhanced persuasive communication skills, and although the
sequence of stimuli did not significantly affect the results, some groups showed

more substantial overall improvements.

Findings suggest that training interventions can positively influence entrepreneurs'
communication skills, providing valuable insights for designing effective soft skills
training programs. The study contributes to understanding factors influencing the
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teaching of persuasive communication in entrepreneurial contexts, paving the way

for future research and practical applications.

Keywords: soft skills, persuasive communication, entrepreneurs, teaching
methods, presentation order, entrepreneurship.
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1. Introduccion

El emprendimiento, en su constante metamorfosis, se erige como una
fuerza impulsora que redefine mercados, desafia convenciones y da forma a la
realidad econdmica, politica y social. En este dindmico escenario, la supervivencia
y prosperidad de los emprendedores se entrelazan con la capacidad de comunicar
e influir de manera persuasiva. Aunque el auge de startups y proyectos
empresariales en Colombia es innegable, la persistente tasa de mortalidad
emprendedora sefala la existencia de obstaculos mas allad de la pericia técnica. En
este contexto, surge la pregunta fundamental que guia esta investigacion: ¢Cémo
afecta el entrenamiento en técnicas de persuasion oral, escrita, de impacto
personal e impacto social al desarrollo de competencias persuasivas en

emprendedores?

En Colombia, este fendmeno ha sido impulsado por el éxito de
emprendimientos destacados, como Bodytech, Rappi y Platzi, que no solo han
triunfado a nivel nacional sino también internacional. Este auge emprendedor, sin
embargo, se enfrenta a desafios sustanciales, reflejados en la alta tasa de
mortalidad de nuevas empresas, alcanzando un preocupante 70% antes de los 5
anos (Rios, 2020).

La importancia de abordar esta cuestién se enraiza en la creciente
relevancia de las habilidades blandas en el tejido empresarial moderno. Martin
(2021) subraya que estas habilidades capacitan a los emprendedores para superar
obstaculos, forjar relaciones sélidas y perseverar en la consecucion de metas. En
el dmbito especifico de la persuasiéon, Carrillo (2021) destaca la necesidad de
habilidades como facilidad de palabra y la capacidad de transmitir mensajes claros

y objetivos, esenciales para el éxito emprendedor.

La comunicacion persuasiva no solo se limita a la presentacion de ideas; es
un catalizador que genera confianza, influye en individuos y da forma a
percepciones. Su papel critico en el emprendimiento se refleja en las palabras de
Suarez y Maldonado (2018), quienes la describen como una "estrategia
generadora de confianza en los emprendimientos.” Ovalle (2020) simplifica su
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importancia al afirmar que "es necesaria para que tengas éxito." En este contexto,
las obras clasicas sobre persuasién, como los principios de Cialdini (2001) y el
modelo heuristico de Chaiken (1987), proporcionan un sélido marco tedrico para

comprender los mecanismos subyacentes de la persuasion.

Centrando nuestra atencion en el emprendimiento colombiano, este estudio
no solo aspira a desentranar el misterio de la persuasion, sino también a proponer
soluciones concretas. El analisis empirico de como el entrenamiento en persuasion
impacta directamente en el desarrollo de competencias persuasivas en
emprendedores no solo enriquece el conocimiento académico, sino que también

tiene implicaciones inmediatas para la practica empresarial.

La eleccién del titulo "Buscando a Nemo en el Océano Azul: como la
comunicacién influye en el desempefio emprendedor" no es meramente
caprichosa, sino que encapsula de manera simbdlica la esencia y el propdsito de
esta investigacién. Asi como el personaje animado Nemo se aventura en el vasto
y desconocido océano, los emprendedores se sumergen en el panorama
empresarial, enfrentdndose a desafios y oportunidades Unicas. La referencia al
"Océano Azul" se inspira en la estrategia empresarial que aboga por explorar
nuevas aguas, donde la competencia es limitada o inexistente. En este contexto,
la persuasién emerge como la linterna que guia a los emprendedores en su
travesia, permitiéndoles no solo destacar en un mercado saturado, sino también
influir y convencer a diversas audiencias. Este titulo pretende capturar la busqueda
constante de los emprendedores por destacar en un océano de posibilidades,
navegando a través de la persuasién como una herramienta util para la conquista

del éxito empresarial.

Este viaje de exploracién sumerge al lector en las profundidades de la
comunicacién persuasiva y las habilidades blandas, dos pilares fundamentales que
impulsan el éxito emprendedor. En este apartado, se delinea el contenido de la
tesis, desglosando los conceptos clave, los contextos pertinentes y la interseccion

crucial entre la teoria y la practica.
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Se ahonda en la esencia de la comunicacion persuasiva, explorando sus
raices tedricas y su papel trascendental en el ambito empresarial. Desde los
principios de Cialdini (2001) hasta el modelo heuristico de Chaiken (1987), se
desentrafian los mecanismos que influyen en la persuasién. Ademas, se analiza
como las habilidades blandas se entrelazan con la comunicaciéon persuasiva,
destacando la importancia de la facilidad de palabra, la capacidad para transmitir
mensajes claros y objetivos, y la necesidad de establecer relaciones sdlidas para

forjar el camino hacia el éxito emprendedor (Carrillo, 2021).

Se exploran los contextos especificos en los cuales se aplican estas
habilidades blandas, desde la persuasion oral y escrita hasta el impacto personal
y social. Se aborda como estas habilidades no solo son cruciales para vender
productos o servicios, sino también para generar confianza, influir en individuos y
contribuir al éxito de proyectos emprendedores. Asimismo, se examinan los
métodos de ensenanza existentes, explorando cdmo el orden y la secuencia de
aprendizaje pueden impactar en la efectividad de la adquisicién de estas
habilidades.

Sumergiéndose mas profundo, se analiza la investigacidn que sugiere que
el orden en el cual se ensefan estas habilidades puede tener un impacto
significativo en su desarrollo. Se examina como la secuencia de la ensefianza de
la persuasién oral, escrita, de impacto personal y social puede influir en la mejora
de las competencias persuasivas de los emprendedores, basandose en estudios
previos que indican que ciertos 6rdenes de ensefanza pueden llevar a mejoras

mas significativas en comparacién con otros.

Se entra en la medicidn de las habilidades blandas, analizando las diferentes
dimensiones evaluadas, como la claridad y coherencia, fluidez y expresividad,
adaptabilidad al contexto y el impacto persuasivo. Se explora como estas
mediciones proporcionan una comprension holistica de la competencia persuasiva

y cdmo sirven como indicadores clave para evaluar el impacto del entrenamiento.

Luego, se detalla la metodologia de investigacién dividida en componentes

esenciales: oral, escrito, personal y social. Se examina cada componente para
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entender cémo contribuye al desarrollo global de las habilidades persuasivas de

los emprendedores.

Los datos recopilados revelaran detalles sobre la efectividad de la
ensefanza en diferentes secuencias, permitiendo identificar un orden destacado.

Aunque este impacto pueda ser sutil, sera crucial para la propuesta presentada.

Usando los resultados como base, se concluye proponiendo la estructura de
un taller disefiado para mejorar la ensefianza de habilidades persuasivas en
emprendedores. Este taller se basara en la teoria, la investigacién y los resultados
especificos de esta tesis. Cada componente del taller, desde la persuasion oral
hasta la social, se estructurard cuidadosamente para maximizar la eficacia del

aprendizaje.

A medida que se navega por estas aguas de investigacién, el objetivo final
de este viaje es trascender el ambito tedrico y contribuir con una propuesta
practica y aplicable. Este taller, influenciado por los resultados y respaldado por
la teoria, busca no solo revelar la importancia del orden en la ensefianza de
habilidades persuasivas, sino proporcionar una herramienta tangible para mejorar
la formacion de emprendedores. En ultima instancia, "Buscando a Nemo en el
Océano Azul" no solo es una exploracion académica, sino un faro que guia hacia
una instruccion mas eficiente y eficaz en el desarrollo de habilidades persuasivas

en el mundo del emprendimiento.

Por lo tanto, la pregunta problema que guiara esta investigacion es: éComo
influye el entrenamiento en técnicas de persuasion oral, escrita, de impacto
personal e impacto social en el desarrollo de competencias persuasivas en

emprendedores?

Para lograr responder esta pregunta, se establecen los siguientes objetivos

de investigacién:
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1.1. Objetivos de la investigacion
1.1.1. Objetivo general

Evaluar el impacto de diferentes métodos de ensefianza de la habilidad
blanda de comunicacion persuasiva y su secuencia de presentacion, en grupos de

participantes, mediante un taller.
1.1.2.  Objetivos especificos

e Demostrar el efecto derivado del orden de presentacién de los
entrenamientos.

e Demostrar que el entrenamiento en técnicas de persuasion mejora la
habilidad de comunicacidon persuasiva al comparar los resultados antes y

después de la intervencion del taller.
2. Marco teorico

El emprendimiento en la actualidad se presenta como un fenémeno
dindmico e imprescindible para el desarrollo econémico y social. Dentro del ambito
empresarial, la capacidad de persuasion se revela como un elemento clave que
distingue al emprendedor exitoso. Schumpeter (1928), citado por Moreno y
Ramirez (2014, p. 32), destaca que la esencia del espiritu emprendedor reside en
la identificacion de oportunidades y la habilidad para movilizar recursos con el fin
de capitalizarlas. En este contexto, la persuasién surge como una destreza

estratégica que impulsa la concrecion de estas oportunidades.

La persuasion, entendida como la capacidad de influir y convencer a otros,
se convierte en una herramienta clave en el arsenal del emprendedor moderno
(Miller, 1986). La habilidad de comunicarse de manera efectiva, persuasiva y
convincente se posiciona como una competencia critica para establecer
conexiones significativas con inversores, clientes, colaboradores y la sociedad en
general (Larcker & Tayan, 2011). La importancia de esta habilidad va mas alla de

la mera presentacion de ideas; se traduce en la capacidad de inspirar confianza,
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ganar apoyo y movilizar recursos esenciales para el crecimiento sostenible del

emprendimiento (Gartner, Shaver, Carter & Reynolds, 2004).

Este estudio se sitla en la interseccion entre el emprendimiento y la
persuasion, explorando coémo el desarrollo y perfeccionamiento de habilidades
persuasivas pueden potenciar el desempeno de los emprendedores en diversas
dimensiones. El andlisis de estas habilidades se realiza a través de un enfoque
estructurado que incorpora maédulos especificos, abordando tanto la comunicacién
oral y escrita como el impacto personal y social. Al entender la persuasion como
un elemento central del tejido emprendedor, esta investigacion busca contribuir a
la comprensién de cédmo la formacion especifica puede influir significativamente

en el éxito de los emprendedores en la actualidad.

El emprendimiento, como practica dinamica y transformadora, se
caracteriza por la habilidad del individuo para identificar y capitalizar
oportunidades en su entorno (Drucker, 2014). En este sentido, la persuasion se
manifiesta como una competencia crucial que impulsa el camino hacia el éxito
empresarial. La capacidad de influir en otros, ya sean inversores, clientes,
colaboradores o la comunidad en general, se erige como una competencia esencial

para alcanzar objetivos especificos (Miller, 1986).

La persuasion, como el arte de convencer y movilizar a otros hacia una
visidon compartida, se presenta como un factor determinante en la consecucién de
metas emprendedoras. Gartner et al. (2004) destacan la importancia de la
persuasion en la creacion de empresas, argumentando que los emprendedores
efectivos no solo identifican oportunidades, sino que también tienen la capacidad

de comunicar y vender sus ideas de manera persuasiva.

La relacién entre persuasion y éxito en emprendimiento se nutre de la idea
de que las empresas no prosperan Unicamente por la calidad de sus productos o
servicios, sino también por la habilidad del emprendedor para persuadir a diversos
actores del ecosistema empresarial. La capacidad de presentar convincentemente

la propuesta de valor de una empresa no solo atrae inversores y clientes, sino que
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también fomenta la construccidon de relaciones sélidas y duraderas (Larcker &
Tayan, 2011).

Para Miller (1986), en su revision de Influence: Science and Practice de
Robert Cialdini la persuasion es una herramienta poderosa para lograr cambios
significativos en la percepcion y comportamiento de los demas. En el contexto
emprendedor, este cambio se traduce en la adopcién de nuevas ideas, la
generacion de apoyo y la consecucion de recursos necesarios para el crecimiento.
Por lo tanto, la persuasidn no solo facilita la comunicacion efectiva, sino que
también se convierte en un catalizador para la concrecién de metas y el

establecimiento de un impacto significativo en el mercado.

Por su parte, las habilidades blandas, también conocidas como habilidades
interpersonales o habilidades sociales, se han consolidado como elementos criticos
en el desarrollo de profesionales y lideres en diversas disciplinas (Tovar, 2022).
Estas habilidades, que abarcan desde la comunicacion efectiva hasta la resolucién
de problemas y la colaboracion, han tomado un papel central en el contexto
emprendedor debido a las demandas dindmicas y multifacéticas que caracterizan

el mundo empresarial moderno.

La relevancia de las habilidades blandas en el contexto emprendedor se
manifiesta en la capacidad de los emprendedores para interactuar, colaborar y
liderar eficazmente en entornos cambiantes y altamente competitivos (Lapina,
2021). En este sentido, la literatura resalta la importancia de habilidades como la
comunicacién, la empatia, la adaptabilidad y la resolucion de problemas,

destacandolas como factores criticos que diferencian al emprendedor exitoso.

La comunicacion efectiva, en particular, se eleva como una habilidad blanda
central en el entorno emprendedor (Murnieks, Mosakowski, & Cardon, 2014). La
capacidad de expresar ideas de manera clara y persuasiva se convierte en un
instrumento esencial para la conexidon con stakeholders clave, la atracciéon de
inversores y la construcciéon de equipos cohesionados. Ademas, la empatia y la

adaptabilidad son habilidades fundamentales para comprender las necesidades del
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mercado, anticipar cambios y ajustar estrategias empresariales de manera

proactiva (Nowak, 2011).

El emprendedor que posee un conjunto soélido de habilidades blandas se
posiciona para abordar desafios con agilidad, construir relaciones sdlidas vy
fomentar la innovacion dentro de su empresa (Abud & Montiel, 2022). Esta
perspectiva resalta la necesidad de considerar las habilidades blandas no solo
como complementarias a las habilidades técnicas, sino como un componente

integral para el éxito sostenible en el emprendimiento.
2.2.1. Comunicacidn Persuasiva

La comunicacion persuasiva se define como un proceso de interaccién en el
cual un emisor busca influir en las actitudes, creencias o comportamientos de un
receptor a través del uso estratégico de mensajes persuasivos. Segun Perloff
(2017), la comunicacidn persuasiva implica el uso de argumentos, evidencias y
técnicas retoricas para persuadir al receptor y lograr un cambio en su posiciéon o

comportamiento.

La persuasion se basa en la "Teoria de la Persuasion de la Elaboracion Likert
(TEL), que sostiene que la persuasion ocurre a través de dos rutas de
procesamiento: la ruta central y la ruta periférica (Petty & Cacioppo, 1986). En la
ruta central, la persuasion se logra a través de un procesamiento cognitivo
profundo y critico de los argumentos presentados, mientras que, en la ruta
periférica, la persuasion se basa en factores superficiales como la credibilidad del

emisor o las emociones evocadas.

La comunicacién persuasiva se aplica en diversos contextos, como la
publicidad, el marketing, la politica y las relaciones publicas. En estos ambitos, se
utilizan diferentes estrategias y técnicas persuasivas para captar la atencién del
receptor, generar interés, despertar emociones y lograr que adopte una

determinada actitud o tome una accién especifica (Cialdini, 2001).

En el mundo del emprendimiento, la comunicacién persuasiva se erige como

un componente esencial del repertorio de habilidades blandas de los
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emprendedores. Esta habilidad va mas alla de la mera transmision de informacion;
se convierte en un catalizador para la conexidn efectiva con diversos actores del
entorno empresarial, desde inversores y clientes hasta colaboradores y la sociedad

en general.

La comunicacion persuasiva se caracteriza por la capacidad del
emprendedor para articular ideas de manera clara, convincente y adaptada a su
audiencia especifica (Du, Bhattacharya, & Sen, 2010). Bajo esta perspectiva, la
informacion disponible demuestra que los emprendedores exitosos no solo poseen
ideas innovadoras, sino que también tienen la habilidad de comunicar estas ideas
de manera que generen interés, confianza y apoyo (Wright, 1999).

La relevancia de la comunicacion persuasiva se manifiesta en varias etapas
del proceso emprendedor. Al buscar inversiones, los emprendedores efectivos
pueden presentar sus propuestas de manera que resuene con los inversores,
destacando el valor Unico de su empresa (Baron, Hannan, & Burton, 2001).
Asimismo, al interactuar con clientes potenciales, la habilidad para persuadir se
traduce en la capacidad de influir en las decisiones de compra y construir

relaciones duraderas (Kelman, 2006).

La literatura también senala que la comunicaciéon persuasiva no solo se
limita a la presentacién de ideas, sino que también se extiende al liderazgo
efectivo (Yukl, 2008). Los emprendedores que pueden persuadir a sus equipos de
la viabilidad y significado de una visién compartida son mas propensos a fomentar
un ambiente de trabajo colaborativo y a movilizar el compromiso necesario para

superar desafios.
2.2.2. Técnicas de Comunicaciéon Persuasiva

La persuasion se manifiesta de manera variada en distintos contextos, las
técnicas de comunicacidn persuasiva emergen como un componente crucial para
la eficacia comunicativa del emprendedor, abordando desde las habilidades orales
y escritas hasta estrategias de impacto personal y social. Este despliegue de
técnicas implica no solo la transmision de informacion, sino también la capacidad

de envolverla en relatos persuasivos. Las técnicas de storytelling,
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especificamente, se destacan como un elemento integral de la comunicacion
persuasiva, proporcionando a los emprendedores una herramienta potente para

influir y persuadir a sus audiencias.

La narrativa persuasiva, segun Smith (2020), se posiciona como una
estrategia clave en la construccion de discursos emprendedores impactantes. A
través del storytelling, los emprendedores no solo comparten informacién, sino
gue también establecen conexiones emocionales con su audiencia, generando una
influencia mas profunda y duradera (Smith, 2020). De manera complementaria,
Jones y Brown (2019) enfatizan la importancia de las narrativas persuasivas en el
contexto empresarial, argumentando que el storytelling eficaz no solo informa,

sino que también conmueve y convence a la audiencia.

En este segmento, se explora detalladamente las diversas técnicas de
comunicacién persuasiva, poniendo especial énfasis en la practica del storytelling
como medio efectivo para la narracion persuasiva. Estas técnicas, ya sean
implementadas de forma oral o escrita, se revelan como instrumentos cruciales
en el arsenal del emprendedor, permitiéndoles no solo transmitir informacién, sino
también conectar emocionalmente con su audiencia y forjar una influencia
duradera. A través de este andlisis, se examina el impacto y la aplicacion
especifica de las técnicas de storytelling en el ambito emprendedor, destacando
su relevancia en la consecucion de objetivos persuasivos a través de la

comunicacién oral, escrita, de impacto personal y de impacto social.
Comunicacion Oral Persuasiva:

La comunicacidn oral persuasiva se manifiesta en la capacidad del
emprendedor para expresar sus ideas de manera convincente y cautivadora. Esta
desempefia un papel fundamental en la efectividad de un discurso de ascensor,
una breve presentacién oral disefiada para captar la atencidon e interesar a un
publico objetivo en un corto periodo de tiempo. A través de la transmision de

emociones, se busca generar un impacto emocional duradero en los receptores.

Un aspecto clave en la comunicacién persuasiva en un discurso de ascensor

es el uso de historias personales conmovedoras. Al compartir experiencias



Buscando a Nemo en el océano azul: como la comunicacion
13 influye en el desempefio emprendedor

auténticas y emocionalmente impactantes, se busca crear una conexién emocional
profunda con el publico. Por ejemplo, un emprendedor que presenta un producto
innovador puede contar una historia personal sobre los desafios que enfrentd y
como superd obstaculos para desarrollar su idea (Gallo, 2014). Esta historia
emocionalmente cargada genera empatia y puede despertar la curiosidad y el

interés de los receptores.

Otro elemento clave en la comunicacidén persuasiva emocional oral es el
lenguaje y tono de voz adecuados. El uso de palabras y frases emocionalmente
resonantes puede impactar en la audiencia. Por ejemplo, emplear términos
relacionados con superacion, éxito, empoderamiento o bienestar emocional puede
generar una respuesta emocional positiva en los receptores (Wu, Guo, Huang, Liu,
& Xiang, 2018). Ademas, el tono de voz, la entonaciéon y la expresién facial
también desemperan un papel crucial en la comunicacién persuasiva emocional
oral, ya que transmiten emociones y sentimientos de manera efectiva (Bavelas,
Black, Lemery, & Mullet, 1986)

La comunicacidén persuasiva en un discurso de ascensor también puede
involucrar el uso de elementos visuales y gestos. La expresion corporal, el
contacto visual y los gestos emocionales pueden reforzar el mensaje y transmitir
emociones de manera mas efectiva. Por ejemplo, un emprendedor puede utilizar
gestos de entusiasmo y pasion al hablar sobre su proyecto, lo que ayuda a crear
una conexion emocional con la audiencia (Van Swol, Malhotra, & Braun, 2012)

Un emprendedor que presenta una idea innovadora puede relatar una
historia personal sobre los desafios que enfrentd y cdmo su producto o servicio
puede resolver un problema comun en la sociedad (Denning, 2005). Esta historia
emocionalmente cargada despierta la empatia y el interés de los receptores,

generando una conexién emocional que facilita la persuasion.

El uso de palabras y frases que evocan emociones especificas puede tener
un impacto significativo en la persuasién. Por ejemplo, emplear términos como
"éxito", "satisfaccion", "seguridad" o "felicidad" puede generar una respuesta

emocional positiva en la audiencia y aumentar su receptividad al mensaje (Jiang,
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2022). Ademas, el énfasis en los beneficios personales y emocionales que el
producto o servicio puede brindar al receptor también es una estrategia efectiva
en la comunicacidn persuasiva emocional (Scott, 2015).

Comunicacion Escrita Persuasiva:

La comunicacién persuasiva escrita se ha convertido en una estrategia
efectiva para influir en las actitudes y comportamientos de las personas, al utilizar
contenido impactante para generar conexiones emocionales y transmitir mensajes
persuasivos. En esta era digital, Instagram se ha convertido en una plataforma
popular para compartir historias conmovedoras, mensajes inspiradores vy

contenido visualmente atractivo que captura la atencién de los usuarios.

En el campo del emprendimiento, la comunicacién persuasiva escrita juega
un papel fundamental para los emprendedores que buscan resaltar y promover
sus productos o servicios (Petty & Cacioppo, 1986). La capacidad de persuadir a
través de la escritura no solo implica la presentacién légica de argumentos, sino

también la habilidad de conectar emocionalmente con los clientes potenciales.

En plataformas como Instagram, los emprendedores pueden utilizar la
comunicacién persuasiva para contar historias impactantes sobre el origen de su
negocio, los desafios superados y los logros alcanzados (Smith, 2019). Estas
narrativas no solo sirven para generar empatia entre el emprendedor y su
audiencia, sino que también contribuyen a construir una conexién emocional que

puede influir positivamente en la percepcion de la marca.

Los emprendedores pueden aprovechar la estructura visual de Instagram
para complementar sus mensajes persuasivos (Chung & Austria, 2019). Compartir
imagenes cuidadosamente seleccionadas que destaquen los valores de la marca,
la calidad de los productos o la experiencia Unica que ofrecen, contribuye a
fortalecer la persuasion emocional. Ademas, la inclusidon de descripciones
persuasivas que transmitan la pasion y dedicacién detras del emprendimiento

puede generar una conexién mas profunda con los seguidores.
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Es esencial destacar que, al igual que en otros contextos, los
emprendedores deben abordar la comunicacién persuasiva con ética y
transparencia (Berger, 2016). Evitar practicas manipulativas y asegurarse de que
la informacién compartida sea precisa y honesta es fundamental para construir

una relacion a largo plazo con los clientes.
Impacto Personal Persuasivo:

En el ambito del emprendimiento, la persuasidén en el ambito personal se
convierte en una herramienta fundamental para los emprendedores, ya que
implica la capacidad de vincular la propuesta empresarial con las necesidades y
aspiraciones individuales del receptor (Petty & Cacioppo, 1986). La comunicacion
persuasiva emocional a través del impacto personal se erige como una estrategia
vital que busca influir en las actitudes y comportamientos al apelar directamente
a las emociones y necesidades individuales (Sundar & Kim, 2005). Al entrenar al
emprendedor en esta técnica, se le proporciona una herramienta efectiva para

conectar con su audiencia de manera mas profunda y persuasiva.

Cuando se emplea la persuasion emocional a través del impacto personal
en el ambito del emprendimiento, el objetivo es generar una conexién emocional
soélida con el receptor al resaltar los beneficios directos que obtendra al aceptar la
propuesta persuasiva (Escalas & Stern, 2003). Aspectos como la comodidad, el
ahorro de tiempo, la facilidad de uso o la mejora en la calidad de vida se convierten
en puntos clave que se resaltan al promover un producto o servicio. Por ejemplo,
al presentar una nueva solucion empresarial, se enfatizan las ventajas especificas
que satisfacen las necesidades y deseos del receptor, generando una conexion

emocional y aumentando la persuasion.

La estrategia persuasiva basada en el impacto personal se apoya en la
premisa de que las personas son mas propensas a actuar cuando perciben que la
accion propuesta tiene beneficios inmediatos y tangibles para ellas mismas
(Escalas & Stern, 2003). Al centrarse en el impacto personal, se apela a las

emociones y se genera una conexion intima con el receptor, lo que puede
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aumentar significativamente la probabilidad de que acepte la propuesta

persuasiva.

Esta estrategia persuasiva se vuelve especialmente efectiva cuando se
alinea con las necesidades y motivaciones especificas del receptor en el contexto
emprendedor. Comprender y abordar las emociones, aspiraciones vy
preocupaciones individuales contribuye a crear un vinculo emocional mas fuerte,
potenciando la persuasion (Sundar & Kim, 2005). Ademas, la comunicacién
persuasiva emocional a través del impacto personal puede tener un impacto
duradero, ya que se genera una asociacion positiva y una percepcién favorable

hacia el mensaje persuasivo.

En el dmbito del emprendimiento, la comunicacion persuasiva emocional a
través del impacto personal se traduce en una estrategia efectiva para influir en
las actitudes y comportamientos al destacar los beneficios individuales que los
emprendedores pueden ofrecer. Por ejemplo, al presentar oportunidades de
negocio a inversores o0 socios potenciales, los emprendedores pueden compartir
historias personales de éxito y superaciéon para generar una conexién emocional

y persuadirlos de la valia y rentabilidad de su proyecto (Branson, 2012).
Impacto Social Persuasivo:

En el contexto del emprendimiento, la persuasidon con impacto social se
convierte en una herramienta estratégica esencial para los emprendedores, ya
que implica la habilidad de conectar sus propuestas empresariales con valores
compartidos y aspiraciones colectivas (Petty & Cacioppo, 1986). La comunicacion
persuasiva a través del impacto social, como estrategia persuasiva, busca generar
cambios en las actitudes y comportamientos al apelar al sentido de solidaridad y
responsabilidad social (Smith & Mackie, 2007). Al entrenar al emprendedor en
esta técnica, se le proporciona una herramienta efectiva para transmitir la

relevancia social y el impacto positivo de sus iniciativas.

Cuando se utiliza la persuasién emocional a través del impacto social en el
ambito del emprendimiento, se destaca la importancia de comunicar los beneficios

sociales o humanitarios asociados con un producto, servicio o causa especifica
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(Zhang & Buda, 2011). La estrategia se enfoca en crear una conexiéon emocional
con el receptor al transmitir la idea de que su eleccién o accién puede marcar la
diferencia en la vida de otras personas o contribuir a una causa social relevante.
Por ejemplo, al promover una compra, se resalta como esa adquisiciéon beneficia
a una comunidad desfavorecida, apoya proyectos medioambientales o financia

programas educativos.

El impacto social se convierte en un poderoso motivador para influir en las
actitudes y comportamientos, activando un sentido de gratificacion y satisfaccion
personal al saber que se esta contribuyendo positivamente a la sociedad. En el
ambito del emprendimiento, esta estrategia persuasiva puede ser particularmente
efectiva cuando se alinea con los valores y las creencias del receptor, ya que
despierta emociones y fortalece el vinculo entre el mensaje persuasivo y el sentido

de identidad y propdsito personal (Zhang & Buda, 2011).

2.2.3. Modelos Educativos para Desarrollar Comunicacion Persuasiva:

Habilidades Blandas en el Aprendizaje Empresarial

El desarrollo de habilidades blandas, especialmente la comunicacion
persuasiva, requiere enfoques pedagdgicos efectivos que vayan mas alla de la
teoria y fomenten la aplicaciéon practica en el contexto empresarial. En esta
seccion, se presentan algunos modelos educativos que han demostrado ser

eficaces en esta tarea:

Inicialmente, el aprendizaje basado en problemas, se muestra como un
enfoque pedagdgico que coloca a los estudiantes en situaciones practicas donde
deben aplicar sus conocimientos para resolver problemas del mundo real (Savery
& Duffy, 1995). Al ensefiar la comunicacion persuasiva a través de casos de
estudio y simulaciones, los estudiantes pueden enfrentarse a desafios
empresariales auténticos, fortaleciendo su capacidad para persuadir de manera
efectiva.

Por otro lado, el aprendizaje experiencial se centra en la reflexion activa y
la participacion directa en experiencias significativas (Kolb, 1984). Al incorporar

actividades practicas, como presentaciones simuladas, role-playing y ejercicios de
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resolucion de problemas, este modelo educa a los estudiantes en el arte de la

persuasiéon de manera participativa y memorable.

Adicionalmente, el modelo de diseno de escenarios de negocio, permite que
los estudiantes desarrollen y presenten propuestas persuasivas, las cuales pueden
convertirse en un modelo educativo efectivo (Hitt et al, 2007). Al enfrentarse a
desafios empresariales reales, los estudiantes no solo mejoran sus habilidades de
comunicacién persuasiva, sino que también desarrollan un entendimiento mas

profundo de como estas habilidades se aplican en el mundo real.

Por su parte, el aprendizaje colaborativo, debido a que fomentar el trabajo
en equipo y la colaboracién es esencial para desarrollar habilidades blandas, en
especial la comunicacién persuasiva. Los entornos de aprendizaje colaborativo,
donde los estudiantes trabajan en proyectos persuasivos conjuntos, permiten la
practica continua y la retroalimentacién entre pares (Johnson, Johnson, & Smith,
2014).

Finalmente, el constructivismo, basado en las ideas de Vygotsky (1978) y
Piaget (1976), sugiere que el aprendizaje es un proceso activo y socialmente
construido. En talleres y modulos de comunicacion persuasiva, esta teoria
respalda la participacion de los estudiantes, la interaccién entre pares y la
construccién colectiva del conocimiento a medida que aplican principios

persuasivos en situaciones practicas.

2.2.4. Impacto de la Secuencia de Entramiento en Técnicas Persuasivas en

el Aprendizaje de la Competencia Persuasiva

Las habilidades de persuasién pueden desarrollarse mediante el
entrenamiento, que implica la instruccidon y practica sistematica de técnicas
especificas, convirtiéndose asi en una forma de ensefar a las personas las
herramientas necesarias para influir en sus audiencias y entornos comunicativos.
Esta formacién, al ser aplicada, se integra en la narrativa persuasiva, entendida
como la forma en que se construye y presenta el contenido persuasivo, destacando
su papel fundamental en el desarrollo de estas habilidades (Cocha & Chicaiza,
2017).
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La persuasién no es simplemente una habilidad innata, sino un conjunto de
destrezas que se pueden perfeccionar con el tiempo y la practica (Hiriyappa,
2018). A través del entrenamiento, los individuos pueden mejorar su competencia
persuasiva adquiriendo técnicas especificas en la comunicacién oral, escrita,

(Cocha & Chicaiza, 2017). asi como en estrategias de impacto personal y social.

El entrenamiento en técnicas persuasivas engloba diversas formas de
narracion, como la comunicacién oral, escrita, el uso de imagenes y estrategias
de impacto personal y social (Cocha & Chicaiza, 2017). Al optar por emplear
técnicas persuasivas orales, se busca mejorar la habilidad de persuasién a través
de la narrativa verbal, mientras que la eleccién de técnicas persuasivas escritas
se enfoca en la construccion persuasiva mediante el lenguaje escrito. Este empleo
de técnicas persuasivas representa un avance significativo en el
perfeccionamiento de la competencia persuasiva, permitiendo a los individuos
influir y persuadir de manera efectiva, independientemente de la forma especifica
que adopte su narrativa (Cocha & Chicaiza, 2017).

La efectividad de la ensefianza de habilidades persuasivas no solo esta
condicionada por los contenidos impartidos, sino también por la secuencia en la
gue se presentan. La organizacion estructurada de modulos de aprendizaje puede
tener un impacto significativo en la adquisicién y aplicacion de estas habilidades
(Pozo, Monereo & Castelld, 2001). La disposicion de los mdédulos en un orden que
sigue una progresion natural permite a los estudiantes construir sobre conceptos
previos, facilitando asi una comprensién mas profunda y duradera. La
investigacion y analisis revelan que la secuencia adecuada potencia la efectividad
del aprendizaje, lo que contribuye a una mejora significativa en la competencia

persuasiva de los individuos (Pozo, Monereo & Castelld, 2001).

La variabilidad en los estilos de aprendizaje destaca la necesidad de una
adaptacién en la secuencia de ensefianza para satisfacer las particularidades de
cada estudiante. Oviedo y Langs (2011) subrayan que una secuencia flexible
puede acomodar diferentes estilos cognitivos, optimizando asi la retenciéon de

habilidades persuasivas. La inclusién de contextualizacidn y aplicacion practica en
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la secuencia de aprendizaje refuerza la retencion y facilita la transferencia efectiva

de habilidades persuasivas a entornos profesionales.

Se destaca la importancia de considerar cuidadosamente el orden de
ensefianza, ya que puede influir significativamente en el desarrollo de las
habilidades persuasivas. La eleccion de comenzar con técnicas orales, escritas o
visuales puede tener implicaciones profundas en la asimilacion y aplicacion de
dichas habilidades. Por ejemplo, segun Alvarez y Parra (2015), las técnicas
persuasivas orales pueden establecer una base sdlida al centrarse en la expresiéon
verbal y la conexién emocional con la audiencia, lo cual podria mostrar un buen
punto para empezar, mientras que las estrategias persuasivas escritas resaltan la
importancia de la estructura argumentativa y la claridad en la comunicacién
escrita (Cocha y Chicaiza, 2023), punto que también puede ser valioso a la hora
de iniciar. Este andlisis destaca como la secuencia de ensefanza podria
desempefar un papel clave en la eficacia del desarrollo de habilidades
persuasivas, influyendo en la forma en que los individuos asimilan y aplican estas

destrezas en contextos practicos.

Sin embargo, es importante destacar que el entrenamiento en técnicas
persuasivas no solo constituye un proceso de adquisicion de habilidades, sino que,
por si mismo, marca un avance significativo en el mejoramiento de la competencia
persuasiva de los individuos. Al aprender a utilizar estas técnicas de manera
efectiva, los individuos perfeccionan su capacidad para influir y persuadir, lo cual
se refleja en la calidad de sus interacciones comunicativas y estrategias
empresariales. Luna & Moscol (2017) destacan que la mera aplicacién de técnicas
persuasivas, independientemente de la forma especifica de narrativa utilizada,

contribuye al desarrollo de una competencia persuasiva mas solida.

La aplicacién practica de las técnicas de persuasion, como lo subraya
Ricaurte (2017), se convierte en un indicador tangible del dominio de estas
habilidades. Los emprendedores que han sido entrenados en técnicas persuasivas
demostraran una mayor eficacia en la comunicacion, tanto oral como escrita, asi
como en estrategias de impacto personal y social (Brown, 2019). Esta aplicacion
en contextos reales valida la efectividad del entrenamiento, respaldando la nocién
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de que la ensefanza de técnicas persuasivas conlleva intrinsecamente a una

mejora en la competencia persuasiva de los individuos.

El estudio de Arellano (2022) resalta que la aplicacion exitosa de técnicas
persuasivas no solo implica la utilizacién de herramientas especificas, sino también
la comprension profunda de la narrativa persuasiva en su conjunto. Esta
comprension integral, obtenida a través del entrenamiento, se traduce en la
capacidad de adaptar las técnicas persuasivas a diversos contextos y audiencias,

fortaleciendo aun mas la competencia persuasiva de los emprendedores.
2.2.5. Metodologias para la Medicion de la Comunicacion Persuasiva

La medicidn precisa de habilidades blandas, especialmente en el ambito de
la comunicacién persuasiva, resulta fundamental para evaluar el impacto de los
programas de ensefanza. A continuacién, se destacan métodos y herramientas

utilizados para evaluar estas competencias clave.

En primer lugar, la evaluacién autoreportada se presenta como un método
comun que implica que los individuos autoevallien sus propias habilidades.
Mediante cuestionarios y encuestas, los participantes expresan su percepcion
sobre su competencia en areas especificas de la comunicacion persuasiva. Este
enfoque proporciona informacién valiosa sobre la autoconciencia y la
autopercepcion del individuo en relacién con sus habilidades (Buendia-Arias et al.,
2018).

En segundo lugar, la observacién directa involucra la evaluacién de
habilidades blandas en situaciones practicas y reales. A través de la colocacién de
los participantes en escenarios simulados o interacciones laborales, los
evaluadores pueden observar y calificar la ejecucidon de habilidades persuasivas
en tiempo real. Este método proporciona una evaluacion mas objetiva y basada
en el desempenfo real (Rolfe, 2020).

En tercer lugar, la recopilacién de portafolios y trabajos de proyecto a lo
largo del tiempo ofrece una vision acumulativa del desarrollo de habilidades

persuasivas. Los participantes pueden presentar muestras de su trabajo, como
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presentaciones, redacciones persuasivas y proyectos especificos. Este método
permite a los evaluadores analizar la progresion y la consistencia en el desempeno
(Calfee, 2000).

Finalmente, las entrevistas semi estructuradas son herramientas valiosas
para evaluar la comunicacidn persuasiva en un entorno mas interactivo. Los
participantes responden preguntas disefiadas para evaluar su capacidad para
articular ideas persuasivas, adaptarse a audiencias especificas y responder a
desafios comunicativos en tiempo real (De Toscano, 2009). Estos diversos
métodos y herramientas ofrecen un enfoque integral para medir y evaluar las

habilidades persuasivas en contextos educativos y profesionales.
2.2.6. Medicién de las Subcompetencias de Persuasion

La ensefianza efectiva de habilidades persuasivas demanda la evaluacién y
desarrollo de subcompetencias que reflejen la competencia integral del individuo
en este ambito. En este contexto, las subcompetencias persuasivas constituyen
habilidades especificas que la persona debe cultivar para alcanzar un dominio

completo de la competencia persuasiva.

Al desglosar la competencia persuasiva en subcompetencias, se logra una
comprension mas detallada de los elementos constituyentes que contribuyen al
éxito en este dominio. Estas subcompetencias representan aspectos clave que
abarcan desde la comprensién tedrica hasta la aplicacién practica de las técnicas
persuasivas. Por ende, la evaluacién de estas habilidades especificas permite una
visién mas precisa del progreso y las areas de mejora en el desarrollo persuasivo

de un individuo.
Claridad y Coherencia

La habilidad para expresar de manera clara y coherente ideas se revela
como un aspecto fundamental para la persuasiéon efectiva. Evaluar la claridad y
coherencia en la comunicacién permite medir la capacidad del emprendedor para
transmitir mensajes de manera comprensible y légica. Este requisito se

fundamenta en la literatura, donde la claridad y coherencia son identificadas como
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elementos esenciales para el éxito en la persuasién, particularmente en contextos

empresariales y emprendedores (Petty & Cacioppo, 1986).

La claridad, caracterizada por la presentacién sin ambigliedades de ideas,
se destaca como facilitadora de la comprensién del mensaje persuasivo,
aumentando la probabilidad de aceptacion por parte de la audiencia (Dillard &
Pfau, 2002; O'Keefe, 2016). En paralelo, la coherencia, definida por la conexién
lédgica y consistencia entre las ideas, contribuye a la persuasién al proporcionar
una base sélida para el argumento y generando confianza en la validez del

mensaje persuasivo (Petty & Cacioppo, 1986; Perloff, 2018).

En el dambito emprendedor, la claridad y coherencia adquieren una
relevancia crucial para la presentacion efectiva de propuestas comerciales, pitches
y estrategias persuasivas. La falta de claridad puede obstaculizar la comprension
de los beneficios propuestos, mientras que la incoherencia puede generar dudas
sobre la viabilidad y credibilidad de la propuesta (Duarte & Sanchez, 2017). En
resumen, la evaluacion de la claridad y coherencia se posiciona como un indicador

clave para la eficacia persuasiva en el contexto emprendedor.

La evaluacion de esta subcompetencia puede llevarse a cabo mediante
diversos métodos. Inicialmente, se destaca la evaluacion de mensajes escritos,
donde se sugiere que los participantes generen textos persuasivos, tales como
ensayos, correos electrénicos persuasivos o0 presentaciones escritas.
Posteriormente, la aplicacion de rubricas especificas se presenta como un
instrumento valioso para valorar la claridad en la estructura del mensaje y la

coherencia ldgica de las ideas expresadas (Guzman & Flores, 2012).

Otra estrategia relevante consiste en la retroalimentacion entre pares, que
busca fomentar la revision mutua de mensajes persuasivos entre los participantes.
Esta practica no solo proporciona pautas especificas para evaluar la claridad y
coherencia, sino que también propicia la discusion constructiva y la identificacidon

de areas de mejora (Vera, 2014).
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En adicion, las simulaciones de comunicacién oral representan una
herramienta eficaz. Integrar ejercicios practicos donde los participantes presenten
mensajes persuasivos de manera oral permite evaluar su capacidad para expresar
ideas de manera clara y coherente en un formato dindmico. La observacion directa
y la retroalimentacion del facilitador y de los compafieros se revelan como

elementos valiosos para esta modalidad de evaluacion (Montoya, 2018).

Finalmente, la utilizacion de pruebas escritas estructuradas se vislumbra
como una opcidon pertinente. Disefar pruebas escritas que requieran respuestas
persuasivas, permitiendo la evaluacion de la estructura y coherencia de la
argumentacién, se revela como un método efectivo. Estas pruebas pueden incluir
la identificacion de deficiencias en la claridad y coherencia de textos dados (Arnau
& Bono, 2018).

Fluidez y Expresividad:

La fluidez en la comunicacion y la expresividad emocional son componentes
fundamentales que potencian la persuasién. La evaluacién de la fluidez y
expresividad permite discernir la capacidad del emprendedor para comunicarse de
manera natural y cautivadora, aspectos esenciales en la conexién emocional con

la audiencia (Moya, 1999).

La fluidez, caracterizada por la comunicacién continua y sin esfuerzo con
una progresion natural de ideas, facilita la asimilacién de informacién por parte de
la audiencia, contribuyendo a una experiencia persuasiva mas efectiva (Moya,
1999). En paralelo, la expresividad implica la auténtica transmision de emociones
y sentimientos, generando empatia y conexidon emocional con la audiencia,
elementos particularmente beneficiosos en el contexto empresarial (Silva et al,
2020).

En presentaciones empresariales y emprendedoras, la fluidez vy
expresividad se revelan como determinantes para captar y retener la atencién de
los stakeholders (Condori et al, 2020). Estas habilidades no solo aumentan la

efectividad persuasiva, sino que también contribuyen a construir relaciones
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positivas con la audiencia. Ademas, la percepcién de credibilidad del comunicador
se ve positivamente influenciada por la fluidez y expresividad en la comunicacidn,
siendo elementos cruciales para el éxito en el entorno empresarial (Gastélum,
2000).

Para evaluar esta subcompetencias se puede implementar una variedad de
enfoques. En primer lugar, se propone la realizacion de pruebas orales, como
discursos o participacion en debates, centrandose en la fluidez en la articulacién

de ideas y la expresividad al transmitir mensajes persuasivos (Rodriguez, 2008).

Adicionalmente, la evaluacién del vocabulario y lenguaje se aborda
mediante pruebas especificas que miden la riqueza del lenguaje en contextos
persuasivos, contribuyendo a evaluar la fluidez y expresividad de los participantes
(Gil, 2012).

La inclusion de ejercicios de improvisacion, donde los participantes
expresan ideas persuasivas de manera espontanea, se presenta como una
estrategia efectiva. La observacion directa y la retroalimentacion en tiempo real
ofrecen informacién valiosa sobre la fluidez y expresividad (Vazquez & Landauro,
2018).

Finalmente, al analizar la entonaciéon y el nivel de entusiasmo durante la
comunicacién oral, se puede evaluar la expresividad. Esta evaluacion puede
realizarse mediante observacion directa o mediante herramientas tecnoldgicas

que analicen la calidad del discurso (Cocha & Chicaiza, 2017).
Adaptabilidad al Contexto

La adaptabilidad al contexto, como componente esencial de la comunicacion
persuasiva, se erige como un elemento distintivo en la evaluacion de habilidades
comunicativas de emprendedores. Esta variable, enmarcada en la teoria de la
comunicacién persuasiva, se refiere a la capacidad de ajustar el discurso
persuasivo a diversas situaciones y audiencias, maximizando asi la eficacia del

mensaje (Estrada & Florez, 2023).
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La relevancia de la adaptabilidad al contexto se fundamenta en la nocién de
gue un emprendedor eficaz no solo debe poseer destrezas persuasivas intrinsecas,
sino también la habilidad de contextualizar su mensaje de manera precisa. Esta
adaptacién contextual abarca desde la consideracién de caracteristicas
demogriaficas hasta la comprensidn de las necesidades especificas de la audiencia
(Coto, 2023).

La falta de adaptacidn puede resultar en una desconexion entre el mensaje
del emprendedor y las expectativas del receptor (O'Keefe, 2016). La adaptabilidad
al contexto, por lo tanto, emerge como un predictor clave del éxito persuasivo en

entornos empresariales (Gass & Seiter, 2019).

Para evaluar esto, la implementacién de simulaciones de escenarios
persuasivos diversos, como nhegociaciones o presentaciones de ventas, permite
evaluar la capacidad de los participantes para adaptar su enfoque persuasivo a
situaciones especificas (Iut & Cantén, 2022).

Adicionalmente, a través del analisis de casos practicos, se presenta otro
enfoque, donde la evaluacion se centra en la capacidad de los participantes para
identificar demandas especificas y ajustar sus estrategias persuasivas en

consecuencia (Garcia-Lopez & Cabezuelo-Lorenzo, 2016).

Impacto Persuasivo:

El impacto persuasivo, que mide la capacidad del emprendedor para influir
positivamente en la percepcion y toma de decisiones de los demas, se revela como
un elemento esencial en la evaluacion de las habilidades de comunicacién
empresarial. Este componente va mas alld de la simple transmision de
informacién, centrandose en la habilidad del emprendedor para generar efectos
significativos y duraderos en la audiencia receptora (Petty & Cacioppo, 1986).

La literatura académica destaca la relevancia del impacto persuasivo en
diversos contextos comunicativos, especialmente en el ambito empresarial, donde

la capacidad de persuadir y generar un impacto positivo es crucial para influir en
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las decisiones de los stakeholders y fomentar la aceptacién de ideas, productos o

servicios (Yale, 2018).

La evaluacién del impacto persuasivo implica considerar como las
comunicaciones del emprendedor resuenan en la audiencia, influyendo en
actitudes, percepciones y comportamientos. Aspectos como la claridad en el
mensaje, la empatia hacia el receptor y la capacidad de presentar argumentos
convincentes son elementos clave que contribuyen a un impacto persuasivo
exitoso (Dillard, 2011).

Para medir esto, la implementacion de sesiones de autoevaluacion reflexiva
permite que los participantes reflexionen sobre el impacto persuasivo de sus
mensajes, guiandose por preguntas especificas que se centran en cdmo perciben

gue su comunicacion afecté a la audiencia (Masgrau et al, 2018).

Asi mismo, el registro de reacciones emocionales durante las
presentaciones persuasivas, observando expresiones faciales, lenguaje corporal y
respuestas verbales, proporciona resultados valiosos sobre el impacto persuasivo
(Pacheco et al, 2015).

Finalmente, realizar entrevistas individuales o grupales con la audiencia
después de cada presentacién persuasiva ofrece la oportunidad de explorar el
recuerdo de mensajes clave, la percepcion del orador y el impacto a largo plazo

de la presentacién (Luengo, 2021).

Ahora bien, en términos de confiabilidad, se busca asegurar la consistencia
y estabilidad de las mediciones a lo largo del tiempo. Para evaluar las habilidades
persuasivas, se emplea la confiabilidad test-retest, que evalla la estabilidad de
las mediciones en diferentes momentos antes y después del taller (Carmines &
Zeller, 1979, citado en Gusenbauer & Haddaway, 2020). Una confiabilidad
adecuada garantiza que las mediciones pre y post-taller sean consistentes y que
los cambios observados sean verdaderamente atribuibles al impacto del

programa.
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2.3. Hipdtesis

Considerando el contexto expuesto, se plantea la siguiente hipoétesis inicial:
se espera que la secuencia especifica de estimulos aplicados durante la ensefanza
de habilidades de comunicacién persuasiva tenga un impacto significativo en la
mejora de las habilidades de emprendedores. Esta hipdtesis sugiere que existe
una metodologia mas efectiva para ensefar estas habilidades blandas. Se predice
gue el orden en el cual se presentan estos estimulos influird en la eficacia del
aprendizaje, demostrando que ciertos estimulos en un orden particular conduciran

a mejoras mas sustanciales en la comunicacidn persuasiva que otras secuencias.

A su vez, se plantea una segunda hipétesis complementaria que sugiere
que la comunicacion persuasiva mejorarda con el entrenamiento,
independientemente del orden en el que se realice. Se postula que el impacto
positivo en las habilidades persuasivas sera una consecuencia directa del proceso
de entrenamiento, sin importar la secuencia especifica de estimulos aplicados.
Esta segunda hipétesis busca explorar la influencia general del entrenamiento en

la mejora de la comunicacion persuasiva en emprendedores.

Con ambas hipotesis como guia, este trabajo se adentra en el disefio de un
estudio que busca arrojar luz sobre la influencia crucial del orden en la aplicacion
de estimulos y el papel del entrenamiento en el proceso de ensefianza de la

comunicacién persuasiva en emprendedores.
3. Metodologia
3.1. Disefio de la Investigacion

En la busqueda de respuestas para validar o refutar la hipdtesis planteada,
se ha disefiado una metodologia rigurosa que aborda de manera sistematica la
influencia del orden en la aplicacién de estimulos durante la ensefianza de
habilidades de comunicacion persuasiva en emprendedores. Este estudio se
propone como un faro que ilumina el camino hacia metodologias mas efectivas

para cultivar estas habilidades blandas esenciales.
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Para la presente investigacién, se optd por un disefio cuasi experimental de
4 grupos de Solomon con medicién Pre-Post, una técnica de diseifo experimental
utilizada para analizar los efectos de cuatro tipos distintos de entrenamiento en
habilidades de comunicacién persuasiva. Este enfoque cuasi experimental se ha
seleccionado debido a la naturaleza especifica de la intervencién y las limitaciones
practicas asociadas con la asignacién aleatoria de los participantes a diferentes

condiciones de entrenamiento.

El objetivo principal consistié en evaluar la competencia de los participantes
antes y después de la implementacion de los médulos, centrandose en determinar
si el orden de aplicacién de los estimulos afectaba la adquisicion y desarrollo de

dicha competencia.

En lugar de recurrir a la asignacion aleatoria, se eligid un disefo cuasi
experimental que permitid la formacion de cuatro grupos predeterminados. Cada
grupo fue expuesto a una secuencia Unica de entrenamientos, abarcando la
comunicacién oral, la comunicacién escrita, la comunicaciéon persuasiva personal

y la comunicacién persuasiva social.

Esta eleccion se basa en la necesidad de evaluar los efectos de estos cuatro
tipos de entrenamiento en la mejora de la competencia en comunicacion
persuasiva de los participantes. Dada la complejidad y diversidad de las
habilidades de comunicacidn, asignar aleatoriamente los participantes a diferentes
tipos de entrenamiento podria haber resultado en una distribucién desigual de
habilidades iniciales, afectando la validez de los resultados.

A pesar de la falta de asignacién aleatoria, se implementaron medidas para
maximizar la validez interna y controlar posibles variables de confusién. El disefio
cuasi experimental se consideré apropiado para abordar las preguntas de
investigacion planteadas y permitié una evaluacién sistematica de los efectos de
los cuatro tipos de entrenamiento en las habilidades de comunicacion persuasiva

de los participantes.

El disefio experimental adoptado para este estudio se basa en la

configuracion de cuatro grupos de Solomon. Esta variante cuasi experimental
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permite examinar los efectos de los cuatro tipos de entrenamiento en habilidades
de comunicacién persuasiva sin la presencia de un grupo de control. Cada grupo
fue sometido a una secuencia Unica de entrenamiento, representada por las letras
A, B, Cy D, disefiadas para evaluar la competencia en comunicacién oral y escrita,
asi como la habilidad persuasiva personal y social. La siguiente tabla muestra el
orden bajo el cual cada grupo fue organizado:

Tabla 1: Distribuciéon de cada grupo

Grupo Orden 1 Orden 2 Orden 3 Orden 4
A Oral Escrito Personal Social

B Escrito Personal Social Oral

C Personal Social Oral Escrito
D Social Oral Escrito Personal

Fuente: Elaboracion Propia

Cada grupo de participantes fue seleccionado para participar en una
secuencia de entrenamiento diferente, con el objetivo de analizar y comparar los
efectos de las intervenciones en las cuatro areas de comunicacién persuasiva.
Estas secuencias fueron determinadas de antemano y se implementaron para

abordar preguntas especificas de investigacion.
Componente Oral

En este componente, se enfatiza la importancia del discurso oral en la
formacion de emprendedores, especificamente el desarrollo del "Discurso de
ascensor". La planificacion se centré en elementos clave como la concisién,
claridad, impacto emocional y diferenciacion. La implementacion incluyd sesiones
de entrenamiento para perfeccionar la presentacion, mientras que la medicién se

basé en la evaluacion de competencias persuasivas.
Componente Escrito

El componente de escrito destaca la relevancia en la comunicacién
persuasiva escrita, especialmente en redes sociales como Instagram. La
planificacidon incluyd consideraciones sobre la relevancia emocional, claridad vy

concisién, y llamados a la accién. La implementacién se enfocd en habilidades de
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redaccidn persuasiva, y la medicién se centré en métricas de alcance, interaccién

y tasa de conversion.
Componente Impacto Social

Este componente destaca la importancia de la inclusidn de acciones sociales
en el discurso persuasivo. La planificacion involucra un analisis detallado de las
acciones sociales, destacando la relevancia social, credibilidad y transparencia, y
el uso de historias impactantes. La implementacién se basa en una comunicacion
efectiva del impacto social, y la medicidén se realiza a través de métricas como el

compromiso y percepcidn positiva.
Componente Impacto Personal

El impacto personal se centra en conectar emocionalmente con la audiencia,
identificAndose con sus necesidades y aspiraciones. La planificacién implica una
comprension profunda del publico objetivo, mientras que la implementacion se
basa en estrategias emocionales y storytelling. La medicion evalla la respuesta y
el impacto en la audiencia, utilizando métricas como la aceptacion, intencién de

compra y percepcion de valor percibido.

Este método integral busca perfeccionar las habilidades comunicativas y
persuasivas de los emprendedores, tanto en el ambito oral como escrito,
aprovechando el impacto social y personal para lograr una comunicacion
persuasiva exitosa. La evaluacién constante de métricas especificas garantiza la
eficacia continua y permite ajustes para optimizar la estrategia de comunicacion

persuasiva.

Finalmente, la evaluacién de la competencia en comunicacion persuasiva se
llevd a cabo mediante un enfoque de medicién pre-post. Esto permitié una
comparaciéon directa de las habilidades de los participantes antes y después de la
intervencion, a través de los cuatro tipos de comunicacion: oral, escrita,

persuasiva personal y persuasiva social.
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Antes de la intervencion, se recopilaron datos mediante la presentacién de
los estimulos en el formato correspondiente. Cada participante fue evaluado de
acuerdo con una rubrica de evaluacién especifica, disefiada para capturar las
dimensiones clave de la competencia en los cuatro tipos de comunicacidon

persuasiva.

Tras completar la intervencion, se llevdo a cabo una segunda medicion
utilizando los mismos estimulos, registrando las respuestas. Las rubricas de
evaluacion utilizadas para la medicion pre fueron aplicadas nuevamente,

permitiendo asi la comparacion directa de los resultados pre y post.

El enfoque de medicién pre-post proporciona una vision detallada de cémo
los participantes mejoraron en sus habilidades de comunicacidon persuasiva
después de recibir los entrenamientos especificos en los cuatro tipos de
comunicacién. Los resultados obtenidos se analizaron estadisticamente para
identificar patrones de cambio y evaluar la eficacia de los cuatro tipos de

entrenamiento en cada grupo de Solomon.
3.2. Muestra

La muestra estuvo compuesta por 40 participantes, con edades
comprendidas entre los 19 y 35 afios, con la participacion de 32 hombres y 18
mujeres. El muestreo fue no probabilistico en la seleccion de la muestra. La
muestra fue por sujeto voluntario. La asignacién d ela muestra fue aleatoria en

cada grupo.
Se organizaron 10 personas en cada grupo.
Criterios de inclusion:

e Emprendedores que hayan participado en programas de formaciéon en
emprendimiento ofrecidos por la Unidad de Emprendimiento e Innovacion
de la Universidad Nacional de Colombia.

e Personas con ideas de emprendimiento en etapa de encubacién, inicio o

desarrollo que no estén vinculadas a la UEL.
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e Estudiantes de la Universidad Nacional de Colombia.

e Disponibilidad y voluntariedad para participar en el estudio.
Criterios de exclusion:

e Falta de disposicion o tiempo para participar en el estudio.
3.3. Procedimiento

El procedimiento de esta investigacién consistié en los siguientes pasos. En
primer lugar, se llevé a cabo la seleccién de participantes interesados en mejorar
sus habilidades persuasivas dentro del ambito del emprendimiento. Los
participantes fueron reclutados a través de diversas convocatorias para mantener

la muestra variable.

La seleccion de participantes incluydé emprendedores que previamente
habian participado en programas de formacion en emprendimiento ofrecidos por
la Unidad de Emprendimiento e Innovacion (UEI) de la Universidad Nacional de
Colombia, asi como individuos con ideas emprendedoras en diferentes etapas,
estudiantes universitarios y aquellos dispuestos a participar voluntariamente en el

estudio.

La convocatoria se llevé a cabo de manera integral y estratégica, abarcando
diversos canales de la Facultad de Ciencias Econdmicas. Desde la difusién durante
la Semana de Investigacién de la universidad hasta correos electrénicos de la UEI
y la colaboracion con el semillero de investigacion Novus-Risk, la convocatoria

aseguré la participacién de individuos comprometidos con el emprendimiento.

Una vez seleccionados los participantes, se procedié a una asignacién
aleatoria de grupos de tratamiento. Esta metodologia buscé garantizar la
comparabilidad entre los grupos, permitiendo la identificacién de cualquier
diferencia en los resultados que pudiera atribuirse al orden de los estimulos
ensefiados. Los grupos de tratamiento abordaron distintos aspectos de la

persuasion: oral, escrito, impacto personal e impacto social.
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Antes de iniciar el entrenamiento, se realizé una evaluacién exhaustiva de
las competencias persuasivas de los participantes. Esta fase incluyd la aplicaciéon
de cuestionarios, escalas de evaluacién y escenarios simulados para medir su nivel
de habilidad persuasiva en diversas areas. Posteriormente, se llevé a cabo un
entrenamiento estructurado y especifico para cada grupo, incorporando sesiones

teodricas, ejercicios practicos, retroalimentacion y ejemplos de casos exitosos.

A continuacion, se llevd a cabo el entrenamiento en persuasién en
comunicacién emocional segun el orden asignado a cada grupo. Para el grupo oral,
se brindaron estrategias y técnicas para la comunicacién persuasiva verbal. Para
el grupo escrito, se ensefaron tacticas especificas para utilizar la plataforma de
manera persuasiva. El grupo de impacto personal aprendié a crear conexiones
emocionales a nivel individual, mientras que el grupo de impacto social se centré
en persuadir a través del impacto y beneficio social. El entrenamiento incluyé
sesiones tedricas, ejercicios practicos, retroalimentacion y ejemplos de casos

exitosos.

Tras completar el entrenamiento, se realizé una evaluacién final de las
competencias persuasivas utilizando los mismos instrumentos de evaluacién que
en la fase inicial. Los datos recopilados fueron sometidos a analisis de varianza
(ANOVASs), pruebas t, pruebas de Wilcoxon y analisis de medianas, empleando
técnicas estadisticas apropiadas para identificar posibles diferencias significativas
entre los grupos y determinar la influencia del orden de los estimulos ensenados

en el desarrollo de competencias persuasivas.

Las rubricas de evaluacién correspondientes a cada subcompetencia se
muestran de manera detallada en las siguientes tablas, una por cada tipo de

entrenamiento:

Tabla 1: Rubrica de evaluacion Oral

Claridad y Fluidez y Adaptabilidad al Impacto
Coherencia Expresividad Contexto Persuasivo

Conviccion de

Estructura del Naturalidad de la Ajuste al Publico Argumentos

Mensaje Entrega
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Buscando a Nemo en el océano azul:
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Consideracion del

Variedad en la Entorno

Entonacion

Flexibilidad en el
Estilo

Emocidén Adecuada

Conciencia

Dinamismo en |
amismo en fa Contextual

Presentacion

Fuente: Elaboracion Propia

cdmo la comunicacion

Manejo de
Objeciones

Llamada a la

Accidn

Influencia en la
Audiencia

La siguiente tabla muestra el desglose detallado de las subcompetencias

evaluadas en el componente oral, destacando los aspectos fundamentales que se

consideraron durante la evaluacion.

Tabla 2: Rubrica de evaluacion componente escrito

Claridad y
Coherencia

Adaptabilidad al
Contexto

Fluidez y
Expresividad

Impacto
Persuasivo

Claridad y ., Convincentes
Est;/luecr’:;lggedel Cohesion del Qg;?ctgcﬂgztglr Argumentos
) Texto Escritos
Uso de Variedad en el Consideracién del Abordaje de
Conectores Estilo Contexto Escrito Contrapuntos
Claridad de Expresién Emotiva Flexibilidad en el Llamada a la Accién
Expresion en el Texto Estilo de Escritura Escrita

Efectividad de
Estructuras
Persuasivas

Conciencia del Medio
Escrito

Organizacion del
Contenido

Ritmo y Fluidez
del Texto

Fuente: Elaboracion Propia

La segunda tabla relacionada con el componente escrito permite establecer
las caracteristicas de la subcompetencia, midiendo segun el componente. La
rubrica se ajusté segun la forma en que fue ensefiada la habilidad. Por ejemplo,
en el componente oral, se evalué cdmo se usan las transiciones, mientras que en
el componente escrito la medicién se centrd en los conectores. Esta adaptacion
cuidadosa de los criterios muestra como se consideraron las diferentes maneras
de comunicar persuasivamente, resaltando la coherencia entre los componentes

y su ajuste a las formas especificas de ensefianza
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Tabla 3: Rubrica de evaluacion Impacto Social
Claridad y Fluidez y Adaptabilidad al Impacto
Coherencia Expresividad Contexto Persuasivo
Estructura del Cglhae:(ij;r? cYeI Conexion con el Acciones Claras y
Mensaje . Impacto Social Tangibles
Discurso
Uso de Variedad en el Ejemplos de Impacto = Motivacién para la
Conectores Estilo Social Participacién
Claridad de Expresion Emotiva Descripcion de Empoderamiento
Expresion en el Discurso Problemas Sociales Social
Organizacion Ritmo y Fluidez Contextualizacion del Estimulo a la
del Contenido del Discurso Impacto Social Concientizacion

Fuente: Elaboracion Propia

Dentro del ambito del impacto social, también se implementé una
adaptacién homogénea en la rubrica con el proposito de facilitar la evaluacién de
los emprendedores para los evaluadores. Esta modificacion se llevo a cabo con el

objetivo de simplificar el proceso evaluativo, proporcionando un marco de
referencia claro y accesible.

Tabla 4: Rubrica de evaluacion Impacto Personal

Claridad y Fluidez y Adaptabilidad al Impacto
Coherencia Expresividad Contexto Persuasivo
Estructura del CgLaer_l,?c'?r? c}/el Relevancia Convincentes

Mensaje - Personalizada Sugerencias
Discurso
Uso de Variedad en el Adaptacion al Inspiracion para la

Conectores Estilo Contexto Personal Accion Personal

Claridad de Expresion Emotiva | Personalizacién de

Expresion en el Discurso Consejos Medicion de Impacto
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Organizacién Ritmo y Fluidez Empatia y Retroalimentacion
del Contenido del Discurso Comprensién Positiva

Fuente: Elaboracion Propia

En la cuarta rubrica también se realizd la adaptacion para que la evaluacion
de comunicacion persuasiva personal fuera mucho mas clara para los jurados
calificadores. En el anexo 1, se presenta la rubrica de manera mas detallada de
cada una de las 4 formas de ensefar la competencia, junto con el protocolo

completo del entrenamiento de cada uno de estos componentes.

El puntaje se calculd en una escala de 1 a 4, donde 1 representa un nivel muy
basico, 2 es basico, 3 es bueno y 4 es excelente. Se asignaron 4 casillas puntuables
para cada subcompetencia, lo que significa que cada persona podia obtener un
puntaje minimo de 1 y un maximo de 16 puntos en estas subcompetencias. Cada
grupo, por su parte, tenia un rango de puntaje minimo de 10 puntos y un maximo

de 160 puntos.

Ahora bien, los datos recopilados fueron analizados mediante técnicas
estadisticas apropiadas para identificar posibles diferencias significativas entre los
grupos y determinar si el orden de los estimulos ensenados tuvo un impacto en el

desarrollo de las competencias persuasivas.

Finalmente, los resultados obtenidos fueron interpretados en funcidn de los
objetivos de investigacion. Se examino si existia evidencia de que el orden de los
estimulos ensefiados influyd en el desarrollo de las competencias persuasivas y si

se encontraron diferencias significativas entre los grupos de tratamiento.

Con el fin de reducir sesgos y minimizar variaciones externas en la
recoleccion de los datos, se adoptaron las siguientes medidas: se incluyé un
segundo jurado para la evaluacion, aplicando rubricas preestablecidas; asimismo,
se selecciond un entorno que brindara condiciones homogéneas para cada grupo

participante; el experimento se llevd a cabo entre semana, en horarios
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vespertinos, de forma virtual y manteniendo una estructura coherente vy

consistente en los moédulos.
3.5. Consideraciones éticas

Para el desarrollo de esta investigacidn se obtuvo el consentimiento
informado de todos los participantes involucrados, garantizando que estuvieran
plenamente informados sobre los objetivos, métodos y posibles riesgos asociados
con su participacion. Cabe resaltar que la participacion fue completamente

voluntaria, y los participantes podian retirarse en cualquier momento.

Se implementaron medidas para salvaguardar la confidencialidad de la
informacién recopilada, utilizando cédigos en lugar de nombres reales u otras

estrategias que aseguraran la proteccién de la identidad de los participantes.

Asimismo, se evaluaron y comunicaron los posibles riesgos asociados con
la participacién en la investigacién, reconociendo la importancia de este aspecto.
Ademas, se destacaron los beneficios potenciales derivados de la investigacién,
ya sea a nivel individual o en contribuciones mas amplias al conocimiento en el

area de estudio.
4. Resultados
4.1. Caracteristicas de los participantes

En el presente estudio, la muestra estuvo compuesta por un total de 40
participantes, distribuidos en 32 hombres y 18 mujeres. La edad de los
participantes oscilé entre los 19 y los 35 afios, con una edad promedio de 27 afos.
En cuanto al nivel educativo, se observé una diversidad representativa, con 5
participantes cursando estudios de maestria, 27 en proceso de pregrado y 8 que

ya habian completado su formacion universitaria en la Universidad Nacional.

En relacion con el estado de emprendimiento, 19 de los participantes se
encontraban en posesion de ideas de emprendimiento o estaban en la fase de
incubacién de sus proyectos. Por otro lado, 11 participantes ya habian consolidado
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sus emprendimientos, mientras que 10 estaban en las etapas iniciales del proceso

emprendedor.

4.2. Puntajes de la competencia y subcompetencias de comunicacion
persuasiva

La Tabla 5 presenta un resumen del puntaje global de los grupos tanto antes
como después de realizar el taller, desglosado en cada una de las 4
subcompetencias. La columna final refleja el resultado total de la competencia en
general para cada grupo, tanto antes como después del taller. Esta columna podria

alcanzar un puntaje minimo de 40 y un puntaje maximo de 640 puntos.

Para una mejor comprensién de estos puntajes, se procedid a calcular tanto el
promedio como la desviacion estandar. Se crearon tres intervalos, definiendo el
intervalo medio como aquel comprendido entre la media menos dos desviaciones
estandar y la media mas dos desviaciones estandar. En consonancia con estos
parametros, podemos interpretar que, en esta tabla, en la columna final del
resultado global de la competencia, un resultado se considera bajo si es inferior a

331.39, alto si supera los 528.23, y medio si se situa entre 331.40 y 528.22.

Tabla 5: Resumen Resultados por Grupos

Gru Tie Claridad y | Fluidez y | Adaptabilidad al | Impacto Comunicacion
po mpo Coherencia Expresividad Contexto Persuasivo Persuasiva
A Pre 97,92 97,75 102,58 96,92 395,17
Post 119,75 124,92 125,84 125,80 496,31
B Pre 92,42 98,33 105,42 95,33 391,50
Post 119,92 119,42 119,67 114,01 473,03
Cc Pre 90,75 92,75 97,25 96,08 376,84
Post 112,34 111,92 117,34 120,34 461,94
D Pre 96,50 87,07 96,08 97,33 376,98
Post 114,17 114,33 116,33 121,92 466,75

Fuente: Elaboracion Propia
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4.3. Efecto del Orden del Entrenamiento en la Competencia de

Comunicacion Persuasiva

Para verificar el efecto del orden del entrenamiento en la competencia de
comunicacién persuasiva se realizaron pruebas de andlisis de varianza. Los

resultados de estos ANOVAs se muestran en la tabla 6:

Tabla 6: Resultados ANOVAs por Subcompetencias y la competencia de

persuasion

ANOVA F P-valor(>F)
Claridad y Coherencia (Pre) 0.363 0.78
Claridad y Coherencia (Post) 0.555 0.65
Fluidez y Expresividad (Pre) 1.396 0.26
Fluidez y Expresividad (Post) 2.219 0.1
Adaptabilidad al Contexto (Pre) 2.013 0.13
Adaptabilidad al Contexto (Post) 1.624 0.2
Impacto Personal (Pre) 0.034 0.99
Impacto Personal (Post) 1.545 0.22
Comunicacién Persuasiva (Pre) 0.597 0.62
Comunicacidén Persuasiva (Post) 1.704 0.18

Fuente: Elaboracion Propia

Al llevar a cabo los analisis de varianza para los grupos previos al taller, se
observo que no existian diferencias estadisticamente significativas entre los cuatro
grupos. Este hallazgo indica que la variabilidad presente en los datos no es lo
suficientemente pronunciada como para concluir que hay disparidades
significativas en las medias de los grupos examinados. En otras palabras, no se
encontraron diferencias notables y consistentes entre los grupos en la

competencia ni en las subcompetencias previo al taller.

Al revisar los resultados obtenidos en las medidas post se encontré que
tampoco se dieron diferencias entre los grupos. Se comprueba que el orden del
entrenamiento no tuvo ningun impacto en la competencia de persuasién. No se
puede afirmar que entrenar en un orden particular con las técnicas de persuasion

afecta alguna forma la competencia persuasiva del emprendedor.
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4.4. Efecto del Entrenamiento en la Competencia de Comunicacion

Persuasiva

Para demostrar el efecto del entrenamiento en la competencia de
comunicacién persuasiva, se realizé una prueba t de diferencias de promedios que
se aplicd a todos los participantes debido a que no se presentaron diferencias
entre grupos. La tabla 7 muestra los resultados de las pruebas t:

Tabla 7: Pruebas t entre grupos

Prueba E's‘:al{t:?:::: Valor p c:::izw:aloggﬁ/o zlift?;e::;avw:;ii:
Sy ass  ome USSR ey
Exprestvidnd 15.025 0,0002 > 685843) 2367167
T T
pampacto 13.831 0,0002 (22_'7%5275%279)’ 2410083
e LAeren 21945 0,0002 (95_3'71612167%9)’ 8.938583

Fuente: Elaboracion Propia

Esto demuestra que hubo aprendizaje de las técnicas de persuasion,
demostrandose una diferencia significativa entre las medidas pre y post. El
aprendizaje mejord la competencia, lo que quiere decir que si fue efectiva la

intervencion.

Considerando este resultado, se pudo proceder con un analisis adicional
estableciendo que los grupos tuvieron en todos los casos cambios en la
competencia de persuasién. Para demostrar el cambio en la competencia dentro
de cada grupo se aplicé la prueba no paramétrica de Wilcoxon, obteniendo los

siguientes resultados:

Tabla 8: Prueba Asintotica de Rangos de Wilcoxon para Cada Grupo

Grupo Competencia Y4 p-valor
A COM 2.803 0.005062
B COM 2.803 0.005062
C COM 2.803 0.005062
D COM 2.803 0.005062
A Claridad y Coherencia -2.803 0.005062
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B Claridad y Coherencia -2.8049 0.005034
C Claridad y Coherencia -2.8049 0.005034
D Claridad y Coherencia -2.8049 0.005034
A Fluidez y Expresividad -2.803 0.005062
B Fluidez y Expresividad -2.803 0.005062
C Fluidez y Expresividad -2.803 0.005062
D Fluidez y Expresividad -2.803 0.005062
A Adaptabilidad al Contexto -2.8049 0.005034
B Adaptabilidad al Contexto -2.803 0.005062
C Adaptabilidad al Contexto -2.8049 0.005034
D Adaptabilidad al Contexto -2.803 0.005062
A Impacto Persuasivo -2.803 0.005062
B Impacto Persuasivo -2.803 0.005062
C Impacto Persuasivo -2.803 0.005062
D Impacto Persuasivo -2.8049 0.005034

Fuente: Elaboracion Propia

Estos resultados muestran el valor de Z y el p-valor correspondiente para
cada grupo y cada competencia evaluada. La hipotesis nula en cada caso es que
la mediana de la diferencia entre las mediciones antes y después del estimulo es
igual a cero. Un p-valor bajo (menor que el nivel de significancia, comunmente
0.05) sugiere que hay suficiente evidencia para rechazar la hipotesis nula, lo que
indica que hay una diferencia significativa entre las mediciones antes y después
del estimulo para esa competencia en todos los grupos.

Consistente con las pruebas anteriores, se demuestra que en todos los
grupos se dio un cambio en la competencia, mejorando la comunicacion

persuasiva y que ese cambio fue consistente en todos los grupos.

Finalmente, los cambios en cada grupo se pueden observar a través de la
variacién de puntajes que se muestra en la tabla 8:

Tabla 8: Variacion por Grupos en Comunicacion Persuasiva

Gru  Claridad y | Fluidez y | Adaptabilidad al Impacto Comunic
po Coherencia Expresividad Contexto Persuasivo acion

A 21,83 27,17 23,26 28,88 101,14
B 27,50 21,09 14,26 18,68 81,53

C 21,59 19,17 20,09 24,26 85,10

D 17,67 27,26 20,26 24,59 89,77

Fuente: Elaboracién Propia

Esta tabla muestra que cada grupo experimentd avances notables en
diferentes aspectos. El Grupo A destacd por su mejora significativa en todas las
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dimensiones, especialmente en Fluidez y Expresividad. Esta destacada evolucion
sugiere un impacto positivo y generalizado del taller en las habilidades

comunicativas de este grupo.

El Grupo B también evidenci6 mejoras consistentes, enfocandose
particularmente en Claridad y Coherencia. Aunque no lider6 en la mejora general,
sus avances indican un desarrollo sélido en aspectos especificos de la
comunicacién. En cuanto al Grupo C, se observaron mejoras equilibradas en todas
las subcompetencias, contribuyendo a una mejora general en la comunicacion.
Este equilibrio sugiere una respuesta positiva y uniforme a las distintas
dimensiones trabajadas en el taller.

El Grupo D mostré avances especialmente en Impacto Persuasivo y en la
competencia general de Comunicacion. Aunque no lider6 en todas las areas, sus
logros resaltan el progreso en aspectos clave de la persuasion y la comunicacién

integral.

Al comparar los resultados previos y posteriores al taller, se confirma que
cada grupo experimentd mejoras especificas en diversas subcompetencias. No
puede afirmarse que un grupo tuvo mejoras en la competencia distintas a las de
otros grupos aunque hay leves indicios de algunas diferencias dentro de los grupos

no explicadas por el entrenamiento o el orden del mismo.
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Grafico 1: Variacion por Grupos en los estimulos
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B Claridad y Coherencia mFluidez y Expresividad ® Adaptabilidad al Contexto ®Impacto Persuasivo
Fuente: Elaboracion Propia

El grafico 1 muestra como el grupo A tiene una mejora levemente mayor a
la del resto de los grupos, lo que sugiere que las mejoras especificas en Fluidez y
Expresividad, Claridad y Coherencia, Adaptabilidad al Contexto, Impacto
Persuasivo son mas pronunciadas en el Grupo A en comparacion con los otros
grupos. Sin embargo, el grafico 2 muestra un aspecto mas general de la
competencia de Comunicacién Persuasiva, en donde en todos los grupos se dio

una mejora en la medida post:
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Grafico 2: Variacion por Grupos en Comunicacion Persuasiva
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Fuente: Elaboracion Propia
5. Conclusiones

Este estudio se propuso evaluar el impacto de diferentes métodos de
ensefanza de la habilidad blanda de comunicacién persuasiva y su secuencia de
presentacién, utilizando un taller como medio de intervencion. Al analizar los
resultados obtenidos, es posible extraer conclusiones significativas que destacan
el logro de la mejora en la competencia de persuasion, pero no el efecto de un

orden particular de entrenamiento.

El analisis de los resultados refleja que el taller logré su objetivo general de
evaluar el impacto de diferentes métodos de ensefianza en la habilidad de
comunicacién persuasiva. La mejora observada en los participantes, medida a
través de las subcompetencias y la competencia general, indica que la intervencion

tuvo un efecto positivo en el desarrollo de estas habilidades.

Se realizd6 una comparacién entre los distintos grupos para identificar el
efecto derivado del orden de presentaciéon de los entrenamientos. Los resultados
sugieren que, aunque no se observaron diferencias significativas entre los grupos

antes del taller, se manifestaron mejoras notables después de la intervencion.
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El estudio buscaba determinar si habia diferencias significativas en la
habilidad comunicativa antes y después de la intervencion, independientemente
de los estimulos y el orden de presentacion. Los resultados demuestran que el
taller generé mejoras significativas en todas las subcompetencias y en la
competencia general.

La hipdtesis inicial, que postulaba que la secuencia especifica de estimulos
aplicados durante la ensefianza tendria un impacto significativo en la mejora de
las habilidades de los emprendedores, no se comprueba. Este hallazgo lleva a
pensar que puede ser necesario hacer experimentos posteriores aplicando
entrenamientos de un solo componente para ver el efecto individual de los
entrenamientos en cada técnica de persuasion, al combinar las técnicas no es
posible descifrar qué entrenamiento podria ser mas efectivo. Se recomienda hacer

estudios posteriores para probar esos efectos.

La segunda hipdtesis, que sugiere que la comunicacion persuasiva mejora
con el entrenamiento, independientemente del orden de presentacién, encuentra
respaldo en los resultados. La prueba t entre grupos confirma que el
entrenamiento tuvo un impacto positivo en todas las dimensiones evaluadas,
mostrando una mejora generalizada. Las pruebas por grupos demuestran que

todos tuvieron mejora.

Los resultados obtenidos sugieren la eficacia del taller como método de
enseflanza para mejorar las habilidades de comunicacidn persuasiva en
emprendedores. Esto tiene implicaciones practicas importantes para el disefio de
programas de formacién en habilidades blandas. Sin embargo, para una
comprension mas completa, se sugieren futuras investigaciones que exploren
aspectos especificos de la metodologia de ensefanza, asi como la aplicacién de
estos aprendizajes en contextos profesionales, en donde se midan los impactos
en receptores de la comunicacion persuasiva desarrollada por los emprendedores
como mecanismos de validacion de la efectividad de la intervencion en la

aplicacién de la competencia.
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ANEXO 1: Modulos de enseilanza
MODULO ORAL

1. Identificacion de objetivos especificos: El objetivo serd mejorar la capacidad
de los emprendedores para presentar de manera convincente un Discurso
de ascensor.

2. Disefo del plan de ensefanza:
4.1.1.1. Médulo 1: Técnicas de Expresion Verbal
Objetivos de Aprendizaje

e Comprender la importancia de la expresion verbal efectiva en el Discurso
de ascensor.

e Aprender técnicas para mejorar la claridad, fluidez y persuasién del discurso
oral.

e Practicar la entonacién, énfasis y ritmo adecuados para transmitir el

mensaje con impacto.
Estructura del Médulo

1. Introduccion
e Explicar la importancia de la expresién verbal efectiva en el contexto
del Discurso de ascensor.
2. Importancia de la Expresidn Verbal en el Discurso de ascensor
e Discutir brevemente qué es un Discurso de ascensor y su propdsito.
e Explicar por qué la expresion verbal juega un papel crucial en el éxito
del Discurso de ascensor.
e Destacar como una comunicacién verbal efectiva puede captar la
atencién, generar interés y persuadir a la audiencia.
3. Técnicas para Mejorar la Expresion Verbal
e Presentar diferentes técnicas que los emprendedores pueden utilizar

para mejorar su expresion verbal en el Discurso de ascensor.
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e C(Claridad: enfocarse en hablar con claridad y evitar jergas o
tecnicismos complicados.

e Fluidez: practicar la fluidez verbal, evitando pausas
prolongadas o muletillas.

e Persuasion: utilizar estrategias persuasivas, como argumentos
solidos respaldados por ejemplos o evidencias.

e Entonacion y énfasis: practicar la entonacion adecuada para
transmitir el mensaje con impacto y resaltar puntos clave.

e Ritmo: mantener un ritmo adecuado para mantener el interés

y la atencion del publico.
4.1.1.2. M6dulo 2: Lenguaje Corporal y Comunicacion No Verbal
Objetivos de Aprendizaje:

e Reconocer el papel del lenguaje corporal en la comunicacion persuasiva.

e Aprender a utilizar gestos, postura y expresiones faciales para respaldar el
mensaje verbal.

e Practicar la congruencia entre el lenguaje corporal y el discurso para
generar confianza y credibilidad.

Estructura del Modulo

1. El Papel del Lenguaje Corporal en la Comunicacién Persuasiva
e Discutir como el lenguaje corporal puede complementar y fortalecer
el mensaje verbal.
e Explorar la influencia del lenguaje corporal en la percepcién de
confianza, credibilidad y persuasion.
e Resaltar la importancia de la congruencia entre el lenguaje corporal
y el discurso.
2. Técnicas para Utilizar el Lenguaje Corporal de manera Efectiva
e Presentar diferentes técnicas que los emprendedores pueden utilizar
para mejorar su lenguaje corporal en la comunicacion persuasiva.
e Gestos: como utilizar gestos naturales y expresivos para

enfatizar puntos clave y transmitir energia.
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e Postura: la importancia de mantener una postura erguida y
abierta para proyectar confianza y presencia.

e Expresiones faciales: cémo utilizar expresiones faciales
adecuadas para transmitir emociones y generar conexién con
la audiencia.

e Movimiento: cémo utilizar movimientos corporales fluidos y
coherentes para mantener el interés y la atencion del publico.

3. Practica y Retroalimentacion
e Dividir a los participantes en parejas o grupos pequefos.
e Pedir a cada grupo que realice ejercicios de practica, donde se
enfoquen en utilizar el lenguaje corporal de manera efectiva.
e Observar y brindar retroalimentacién constructiva a cada grupo,

resaltando los aspectos positivos y sugerencias de mejora.
4.1.1.3. M6dulo 3: Manejo de Nervios y Control Emocional
Objetivos de Aprendizaje:

e Identificar los sintomas del nerviosismo y las estrategias para controlarlo.
e Aprender técnicas de relajacion y respiracién para reducir la ansiedad.
e Practicar ejercicios para aumentar la confianza y el manejo efectivo de los

nervios al hablar en publico.
Estructura del Médulo:

1. Identificacidén de los Sintomas del Nerviosismo
e Discutir los diferentes sintomas fisicos y emocionales del
nerviosismo.
e Fomentar la participacién de los participantes para compartir sus
propias experiencias y desafios relacionados con el nerviosismo.
e Explorar las razones detras del nerviosismo y su impacto en la
comunicacién persuasiva.
2. Estrategias para Controlar los Nervios
e Presentar diversas estrategias y técnicas para controlar los nervios

antes y durante una presentacion:
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e Técnicas de respiracion: ensefar técnicas de respiracion
profunda y consciente para reducir la ansiedad y promover la
relajacion.

e Visualizacién positiva: guiar a los participantes en ejercicios de
visualizacion para imaginar una presentacién exitosa vy
confiada.

e Aceptacion y reframing: ensefar a los participantes a aceptar
y reinterpretar los nervios como una sefial de emocion positiva
y energia.

3. Ejercicios de Confianza y Manejo de Nervios
e Realizar ejercicios practicos en grupos pequefios o en parejas para
practicar el manejo de los nervios y aumentar la confianza:

e Role-playing: realizar simulaciones de situaciones de
presentacién para practicar la gestion de los nervios y la
confianza.

e Feedback constructivo: animar a los participantes a
proporcionar retroalimentacién constructiva y apoyo mutuo

para fortalecer la confianza y el manejo de los nervios.
4.1.1.4. Médulo 4: Estructura y Organizacion del Discurso
Objetivos de Aprendizaje:

e Comprender la importancia de una estructura clara y coherente en el
Discurso de ascensor.

e Aprender a definir los elementos clave del discurso, como introduccién,
desarrollo y conclusién.

e Practicar la creacion de una estructura persuasiva que capte la atencién y

transmita el mensaje de manera efectiva.
Estructura del Mdédulo:

1. Importancia de la Estructura en el Discurso de ascensor
e Explicar como una estructura adecuada puede ayudar a captar la

atencion del publico y transmitir el mensaje de manera efectiva.
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e Analizar ejemplos de Discurso de ascensores exitosos y destacar

coémo la estructura contribuye a su impacto persuasivo.
2. Definicion de los Elementos Clave del Discurso

e Presentar los elementos clave de un discurso persuasivo:
introduccién, desarrollo y conclusion.

e Explicar la funcidon de cada elemento y cémo se relacionan entre si
para construir una estructura coherente.

3. Técnicas para una Estructura Persuasiva

e Presentar técnicas y consejos para crear una estructura persuasiva
en el discurso:

e Introduccién impactante: ensefar cémo captar la atencion del
publico desde el principio mediante una apertura intrigante o
una pregunta provocativa.

e Desarrollo claro y ordenado: mostrar cdmo organizar las ideas
principales de manera logica y secuencial para mantener el
interés del publico.

e Conclusién poderosa: resaltar la importancia de una
conclusion soélida que refuerce el mensaje principal y deje una
impresiéon duradera.

4. Actividad Practica: Creacion de una Estructura Persuasiva

e Dividir a los participantes en grupos pequefos y proporcionarles un
tema o producto para crear un Discurso de ascensor.

e Guiar a los grupos en la creacidon de una estructura persuasiva,
asegurandose de incluir una introducciéon impactante, un desarrollo
claro y una conclusién poderosa.

e Brindar retroalimentacion y apoyo durante el proceso de creacion.

5. Conclusiones y Cierre.
Los 4 modulos en total tienen una duracion aproximada de 1 hora.

3. Selecciéon de recursos didacticos: Ejemplos de Discurso de ascensores
exitosos, videos de presentaciones inspiradoras, guias de practica,
ejercicios de improvisacion y retroalimentacién constructiva.

4. Desarrollo de actividades practicas:
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e FEjercicio de Discurso de ascensor: Cada emprendedor debera
preparar y presentar un Discurso de ascensor de su proyecto o
negocio en un tiempo limitado (1-2 minutos).

e Dramatizacidn de Escenarios: Los emprendedores trabajaran en
parejas o grupos pequefos para simular situaciones de comunicacion
persuasiva, como una reunidén con un inversionista, una negociacion
con un cliente o una presentacion en un evento. Se les daran roles
especificos y se les pedird que utilicen técnicas aprendidas, como el
lenguaje corporal, la persuasion verbal y la estructura de discurso,
para lograr sus objetivos persuasivos.

e Practica de Improvisacion: Se realizardn ejercicios de improvisacién
en los que los emprendedores deberan responder de manera
persuasiva a diferentes escenarios y desafios inesperados. Esto les
ayudara a desarrollar habilidades de respuesta rapida, adaptabilidad
y persuasiéon en situaciones de comunicaciéon espontanea.

e Analisis y Evaluacidon de Discursos: Los emprendedores analizaran
discursos persuasivos famosos, como charlas TED o presentaciones
de lideres empresariales destacados. Se les pedird que identifiquen
las técnicas persuasivas utilizadas, analicen la estructura del discurso
y evalluen su efectividad en términos de impacto y persuasion.
Posteriormente, podran aplicar los elementos identificados en sus
propias presentaciones.

5. Evaluacion del aprendizaje: Rubrica de evaluacion

Tabla 1: Rubrica de evaluacion Oral

Claridad y  Fluidez y Adaptabilidad al

Coherencia Expresividad Contexto Impacto Persuasivo
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Estructura del
Mensaje

Presenta una
estructura logica y
organizada del
mensaje, con una
introducciéon  clara,

desarrollo coherente
y conclusion
efectiva.

Uso de Transiciones

Utiliza transiciones
de manera efectiva
para conectar ideas y

mantener la fluidez
del discurso.
Claridad de
Expresion

La expresién oral es
clara, aunque puede
haber momentos de
confusion o falta de
precisiéon en la
transmisién de ideas.

Organizacién del
Contenido

La organizacién del
contenido puede
resultar confusa,
afectando la claridad

del mensaje.
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Naturalidad de Ia

Entrega
La entrega es natural
y sin esfuerzo,

contribuyendo a una
comunicacién fluida.

Variedad
Entonacion
Utiliza una variedad

en la

de entonaciones
para enfatizar
puntos clave y

mantener el interés
de la audiencia.

Emocidn Adecuada
Expresa emociones
de manera
adecuada, aunque
puede mejorar en la
conexiéon emocional
con la audiencia.

Dinamismo en la
Presentacién

La presentacién
carece de dinamismo
y puede resultar

monotona.

Fuente: Elaboracién Propia

Ajuste al Publico
Demuestra una
adaptabilidad
excepcional al
publico, ajustando el
tono vy estilo de
comunicacién de
manera efectiva.
Consideracién del

Entorno
Considera el entorno

y las circunstancias al
adaptar la
comunicacién,
aunque podria
mejorar en ciertos
aspectos.

Flexibilidad en el
Estilo

Muestra Cierta

flexibilidad en el estilo
de comunicacién,
pero puede haber
ocasiones en las que
la adaptacion es
limitada.

Conciencia
Contextual

La adaptabilidad al
contexto es limitada,
afectando la
efectividad general de
la comunicacién.

cdmo la comunicacion

Conviccién de
Argumentos

Los argumentos
presentados son
convincentes y
respaldados de
manera solida,
generando un

impacto persuasivo.

Manejo de
Objeciones
Aborda eficazmente
las posibles
objeciones,
fortaleciendo la
persuasion.

Llamada a la Accién
Incorpora una
llamada a la accién,
aunque podria ser

mas impactante y
persuasiva.
Influencia en Ia
Audiencia

La capacidad para
influir en la
audiencia es
limitada, y la
persuasion no es
efectiva.

La escala bajo la que se pretende realizar la evaluacion sera de 1 a 4; siendo

1 insuficiente (no cumple con los aspectos evaluados y presenta deficiencias

significativas); 2 aceptable (cumple con los aspectos basicos, pero muestra areas

de mejora en términos de relevancia, credibilidad o llamado a la accién); 3 bueno

(cumple con la mayoria de los aspectos de manera satisfactoria, con algunos
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aspectos que podrian mejorarse; y 4 excelente (cumple con el aspecto de manera

sobresaliente).
MODULO ESCRITO

1. Identificacion de objetivos especificos: Capacitar a los emprendedores para
que adquieran las habilidades necesarias para crear descripciones
persuasivas y efectivas en las publicaciones de Instagram, con el fin de
atraer y comprometer a su audiencia objetivo, generar interaccion y
promover la participacidon en sus contenidos.

2. Disefo del plan de ensefanza:
4.1.2.1. Médulo 1: Fundamentos de los Captions de Instagram
Objetivos de Aprendizaje:

e Comprender la importancia de los captions en la comunicacién persuasiva
en Instagram.

e Conocer las caracteristicas de un caption efectivo y su impacto en el
compromiso del publico.

e Aprender a definir el tono de voz y el estilo adecuado para cada publicacion

en Instagram.
Estructura del moédulo:

1. Introduccion
e Destacar la importancia de los captions en Instagram para transmitir
mensajes persuasivos y generar interaccion con el publico.
2. Importancia de los Captions en la Comunicacién Persuasiva en Instagram
e Explicar cémo los captions complementan las imagenes y videos en
Instagram, permitiendo una comunicacion mas completa vy
persuasiva.
e Analizar ejemplos de captions impactantes y discutir su influencia en
el compromiso del publico.
3. Caracteristicas de un Caption Efectivo
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e Presentar las caracteristicas de un caption efectivo en Instagram:
e Brevedad y concisidn: ensefar a transmitir un mensaje claro
y persuasivo en un espacio limitado.
e Relevancia y conexidon emocional: mostrar cémo crear captions
gue sean relevantes y generen empatia con la audiencia.
e Uso de hashtags: explicar cémo utilizar hashtags estratégicos
para aumentar la visibilidad y el alcance de las publicaciones.
e Llamado a la accion: destacar la importancia de incluir una
invitacion clara y persuasiva para que el publico interactie con
la publicacién.
4. Definicién del Tono de Voz y Estilo para cada Publicacién
e Explicar como definir el tono de voz y el estilo adecuado para cada
publicacién en Instagram, considerando el publico objetivo y el
proposito de la comunicacién.
e Presentar diferentes ejemplos de tono de voz y estilos, como
informativo, divertido, inspirador, entre otros, y discutir cuando y

cémo utilizarlos.
4.1.2.2. Médulo 2: Estructura y Organizacion del Caption
Objetivos de Aprendizaje:

e Aprender a crear una estructura clara y coherente para los captions de
Instagram.

e Identificar los elementos clave, como el gancho inicial, el contenido principal
y la llamada a la accién.

e Practicar la creacién de captions persuasivos que dgeneren interés vy

respuesta por parte de los seguidores.
Estructura del Mddulo:

1. Importancia de la Estructura en los Captions de Instagram
e Explicar por qué es crucial tener una estructura clara y coherente en

los captions.
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e Analizar ejemplos de captions con diferentes estructuras y discutir
coémo influyen en la comprension y respuesta del publico.
2. Elementos Clave de un Caption Persuasivo
e Presentar los elementos clave que deben estar presentes en un
caption persuasivo:

e Gancho inicial: ensefiar a crear un inicio impactante que
atraiga la atencion de los seguidores.

e Contenido principal: explicar cémo desarrollar el mensaje
central de manera concisa y persuasiva.

e Llamada a la accion: destacar la importancia de incluir una
invitaciéon clara y motivadora para que los seguidores
interactien con la publicacion.

3. Creacidn de una Estructura Coherente
e Mostrar diferentes estructuras efectivas para los captions de
Instagram, como la narrativa, la pregunta provocadora o el consejo
practico.
e Discutir cuando y cémo utilizar cada estructura segun el objetivo de

la publicacién y el publico objetivo.
4.1.2.3. Mé6dulo 3: Uso de Lenguaje Persuasivo
Objetivos de Aprendizaje:

e Familiarizarse con técnicas de persuasion verbal aplicadas al texto escrito
en Instagram.

e Aprender a utilizar palabras y frases persuasivas para captar la atencién y
generar interés.

e Practicar la redaccién de captions persuasivos que motiven a la accién y

generen impacto.
Estructura del Médulo:

1. Técnicas de Persuasiéon Verbal
e Explicar las técnicas de persuasion verbal mas efectivas aplicadas al

texto escrito en Instagram.
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e Presentar ejemplos de palabras y frases persuasivas, como verbos
de accion, superlativos, preguntas retéricas, testimonios y beneficios
destacados.

e Discutir como estas técnicas pueden captar la atencién del publico y
generar interés en la publicacién.

2. Palabras y Frases Persuasivas

e Proporcionar una lista de palabras y frases persuasivas comunmente
utilizadas en marketing y redaccion persuasiva.

e Analizar cdmo estas palabras y frases pueden influir en la toma de
decisiones de los seguidores y motivarlos a la accién.

e Animar a los participantes a tomar nota de las palabras y frases que
les parezcan mas efectivas y relevantes para su propio contenido.

3. Redaccién de Captions Persuasivos

e Guiar a los participantes a través de un ejercicio practico de redaccién
de captions persuasivos.

e Proporcionar una imagen o tema especifico y pedir a los participantes
gue redacten un caption persuasivo aplicando las técnicas y palabras
aprendidas.

e Alentar la creatividad y la experimentacién con diferentes enfoques

persuasivos.
4.1.2.4. Médulo 4: Uso de Recursos Visuales y Emojis
Objetivos de Aprendizaje:

e Explorar el uso estratégico de imagenes, videos y emojis para
complementar los captions.

e Aprender a seleccionar y utilizar recursos visuales que refuercen el mensaje
persuasivo.

e Practicar la combinacidon efectiva de elementos visuales y texto para

transmitir el mensaje deseado.
Estructura del Mdédulo:

1. Complementando los Captions con Imagenes y Videos
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e Explicar cédmo las imagenes y los videos pueden reforzar y
complementar el mensaje transmitido en los captions.

e Discutir la importancia de seleccionar recursos visuales relevantes y
de alta calidad.

e Presentar ejemplos de publicaciones en Instagram que utilizan
imagenes y videos de manera efectiva para atraer y captar la
atencién del publico.

2. Seleccién de Recursos Visuales Adecuados

e Guiar a los participantes a través de un proceso de seleccién de
recursos visuales adecuados para sus captions.

e Proporcionar pautas para elegir imagenes o videos que sean
coherentes con el tema, el tono de voz y el objetivo del mensaje.

e Enfatizar la importancia de utilizar recursos visuales legales y
respetar los derechos de autor.

3. Emojis como Herramienta de Comunicacion

e Explorar el uso de emojis como una forma de comunicacién visual en
Instagram.

e Presentar diferentes categorias de emojis y sus posibles
interpretaciones.

e Discutir cdmo los emojis pueden agregar emocion, personalidad y
claridad a los captions.

4. Practica de Combinacion de Elementos Visuales y Texto

e Proponer ejercicios practicos donde los participantes deben combinar
elementos visuales, como imagenes, videos y emojis, con el texto de
los captions.

e Animar a los participantes a experimentar con diferentes
combinaciones y estilos para transmitir el mensaje deseado.

e Proporcionar retroalimentacion y sugerencias para mejorar la
coherencia y efectividad de la combinacién visual y textual.

3. Seleccidon de recursos didacticos:

Andlisis de publicaciones: Se pedira a los emprendedores que compartan

sus publicaciones en Instagram y analice su contenido, estructura, claridad del
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mensaje, uso de técnicas persuasivas, llamado a la accién, entre otros aspectos

relevantes.

Revisiones y comentarios: Se solicitarda a los emprendedores que
intercambien sus publicaciones y realicen revisiones y comentarios constructivos
entre ellos. Esto les permitira recibir retroalimentacién y mejorar sus habilidades

de escritura persuasiva.

Estudios de casos: Se proporcionara a los emprendedores estudios de casos
reales o simulados en los que tengan que crear y desarrollar publicaciones
persuasivas en Instagram. Luego, se evaluara la calidad de sus respuestas y cémo

aplican los conceptos aprendidos.

Simulaciones y practicas: Se realizardn simulaciones en las que los
emprendedores escriban y presenten sus publicaciones de Instagram ante un
publico simulado. Se evaluara la persuasion, la claridad del mensaje, la coherencia

y el impacto de sus escritos.

Autoevaluacién y reflexién: Se pedird a los emprendedores que realicen una
autoevaluacion de sus propias publicaciones en Instagram, identificando fortalezas
y areas de mejora. También pueden escribir reflexiones sobre su proceso de
aprendizaje y cdmo han aplicado los conceptos en sus escritos.

Evaluacion por pares: Se fomentara la evaluacion entre los propios
emprendedores, donde se brinden comentarios constructivos sobre las
publicaciones de Instagram. Esto promovera la colaboracion y el aprendizaje

conjunto.

4. Desarrollo de actividades practicas:
a. Creacién de Captions Persuasivos: Cada emprendedor debera crear
y compartir publicaciones en Instagram que incluyan una imagen
relevante y un caption persuasivo. Se les proporcionaran pautas y
técnicas para desarrollar captions que generen interés, emocion y

persuasion. Después de publicar, se realizard una revision y analisis
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de los captions, brindando retroalimentacion y recomendaciones para
mejorar la efectividad persuasiva.

b. Andlisis de Publicaciones Exitosas: Los emprendedores analizaran
publicaciones persuasivas exitosas en Instagram, tanto de su
industria como de otras similares. Se les pedird que identifiquen las
técnicas utilizadas en los captions para captar la atencion del publico,
generar interaccién y transmitir mensajes persuasivos. Luego,
aplicaran esas técnicas en la creacién de sus propias publicaciones.

c. Desafio de Storytelling: Se propondra un desafio de storytelling en el
gue los emprendedores deberan crear una serie de publicaciones en
Instagram que cuenten una historia relacionada con su proyecto o
producto. Se les guiara en la estructura narrativa, el uso de
elementos visuales y la construccién de mensajes persuasivos a lo
largo de las publicaciones. Al finalizar, se realizara una evaluacion y
analisis de las historias creadas. (Este es el que servirad para evaluar
el antes y el después)

5. Evaluacion del aprendizaje:

Tabla 2: Rubrica de evaluacién componente escrito

Claridad y | Fluidez y Adaptabilidad al | Impacto
Coherencia Expresividad Contexto Persuasivo
Estructura del .
Mensaje Adaptacion al g?n:r'ggﬁ?gss
Presenta una Claridad y Publico Lector gu

L . - . Escritos
estructura logica y Cohesion del Texto Adapta el estilo y
organizada del | Mantiene claridad y | tono de escritura Desarrolla

argumentos

mensaje, con una cohesiébn en el segun el publico

. L, ersuasivos y bien
introduccion clara, texto, asegurando | lector, P Y

respaldados en el

desarrollo una transicion = considerando el :

. escrito, generando
coherente y suave entre ideas. @ contexto de un impacto

nclusion municacion. .
conclusio comunicacio persuasivo.
efectiva.
Uso de Conectores Variedad en el Consideracion del Abordaje de
Utiliza conectores y Estilo Contexto Escrito Contrapuntos
transiciones para Incorpora una Demuestra Aborda posibles
mejorar la fluidez orp . conciencia del | contrapuntos de
variedad de estilos . .

del texto y |Ia y FECUrSOS contexto escrito, manera efectiva,
relacion entre | g . tando el  fortaleciendo la
clacion entre 1as iterarios para adap

ideas. contenido al medio = persuasion.
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Claridad de
Expresion
La expresion

escrita es clara y
precisa, facilitando
la comprension del
lector.

Organizacion  del
Contenido
La organizacion del

contenido asegura

una secuencia
légica y
comprensible  de
ideas.
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mantener el interés
del lector.

Expresion Emotiva
en el Texto
Infunde emocion y
expresividad en el
texto, conectando
con el lector de
manera efectiva.

Ritmo y Fluidez del
Texto

Mantiene un ritmo
adecuado y fluidez

en la lectura,
evitando
redundancias o]

ambigledades.

Fuente: Elaboracién Propia

MODULO IMPACTO SOCIAL

y formato de

comunicacion.

Flexibilidad en el
Estilo de Escritura
Muestra

flexibilidad en el
estilo de escritura,

ajustandose a
diferentes
necesidades de
comunicacion.
Conciencia del
Medio Escrito
Considera la
plataforma 0
medio de

comunicacién
escrita, adaptando
el estilo y formato
en consecuencia.

Llamada a la
Accion Escrita

Incorpora una
llamada a la accién
clara y persuasiva
al final del escrito.

Efectividad

Estructuras
Persuasivas
Utiliza estructuras
persuasivas

de

efectivas, como
introducciones
cautivadoras y
conclusion
impactante.

1. Identificacion de objetivos especificos: El objetivo serda capacitar a los
emprendedores para que desarrollen habilidades de comunicacién escrita
persuasiva en el ambito del impacto social, con el fin de transmitir de
manera efectiva los beneficios y la relevancia de sus acciones sociales,
generando conciencia, compromiso y apoyo de su audiencia.

2. Disefo del plan de ensefanza:

4.1.3.1. Médulo 1: Introduccion al Impacto Social

Objetivos de Aprendizaje:
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e Comprender la importancia del impacto social en la comunicacidon
persuasiva.

e Conocer ejemplos exitosos de emprendedores que han logrado generar
impacto social.

e Identificar los beneficios y desafios de incorporar el impacto social en la

estrategia de comunicacion.
Estructura del Mdédulo:

1. Introduccion

e Explicar la relevancia del impacto social en la comunicacién

persuasiva y como puede impulsar el éxito de los emprendedores.
2. Importancia del Impacto Social

e Explicar en qué consiste el impacto social y como se relaciona con la
comunicacién persuasiva.

e Discutir como el impacto social puede generar confianza, empatia y
compromiso con el publico objetivo.

e Presentar ejemplos de emprendedores exitosos que han logrado
generar un impacto social significativo a través de su comunicacion
persuasiva.

3. Beneficios de Incorporar el Impacto Social

e Destacar los beneficios de incorporar el impacto social en la
estrategia de comunicacion de un emprendedor.

e Discutir cdmo el impacto social puede ayudar a diferenciar y
posicionar una marca o producto.

e Presentar ejemplos de empresas que han obtenido beneficios
tangibles al enfocarse en el impacto social.

4. Desafios al Incorporar el Impacto Social

e Identificar los desafios y consideraciones al incorporar el impacto
social en la estrategia de comunicacion.

e Discutir la necesidad de alinear las acciones y los valores de la
empresa con el impacto social deseado.

e Presentar ejemplos de desafios comunes y como pueden abordarse

de manera efectiva.
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5. Analisis de Casos Exitosos
e Analizar casos de emprendedores exitosos que han logrado generar
un impacto social significativo a través de su comunicacion
persuasiva.
e Desglosar las estrategias utilizadas, los mensajes transmitidos y los
resultados obtenidos.
e Fomentar la discusion y el intercambio de ideas sobre las lecciones

aprendidas de estos casos.
4.1.3.2. Médulo 2: Identificacion de Causas y Valores
Objetivos de Aprendizaje:

e Ayudar a los emprendedores a identificar causas sociales relevantes y
alineadas con sus valores y objetivos.

e Aprender a comunicar de manera efectiva los valores y la mision de la
empresa a través del discurso y la narrativa.

e Explorar técnicas para conectar emocionalmente con el publico y generar

empatia hacia la causa social.
Estructura del Mddulo:

1. Identificacion de Causas Sociales Relevantes
e Ayudar a los emprendedores a reflexionar sobre las causas sociales
que les apasionan y estan alineadas con sus valores y objetivos.
e Presentar ejemplos de causas sociales relevantes y los impactos
positivos que pueden generar.
e Proporcionar herramientas y técnicas para identificar y evaluar
causas sociales.
2. Comunicacién de Valores y Mision
e Explicar la importancia de comunicar los valores y la mision de la
empresa de manera efectiva.
e Ayudar a los emprendedores a definir sus valores y su mision de

manera clara y concisa.
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e Presentar técnicas para comunicar los valores y la misién a través

del discurso y la narrativa de la empresa.
3. Conexion Emocional con el Publico

e Explorar técnicas para generar una conexién emocional con el publico
y generar empatia hacia la causa social.

e Presentar estrategias para contar historias impactantes que resuenen
con la audiencia.

e Fomentar la reflexion sobre cémo el emprendedor puede generar un

impacto emocional a través de su comunicacion.
4.1.3.3. M6dulo 3: Elaboraciéon de Mensajes de Impacto
Objetivos de Aprendizaje:

e Aprender a desarrollar mensajes persuasivos centrados en el impacto
social.

e Identificar los elementos clave de un discurso convincente y efectivo en la
promocion de la causa social.

e Practicar la estructura de discursos que involucren al publico y generen

compromiso con la causa.
Estructura del Modulo:

1. Fundamentos de Mensajes Persuasivos
e Identificar los elementos clave de un mensaje persuasivo, como la
audiencia objetivo, el objetivo de comunicacion y la llamada a la
accion.
e Presentar ejemplos de mensajes persuasivos en el ambito del
impacto social.
2. Desarrollo de Mensajes Persuasivos
e Ayudar a los participantes a definir los mensajes centrales de su
causa social.
e Proporcionar pautas y técnicas para desarrollar mensajes claros,

relevantes y convincentes.
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e Explorar formas de adaptar el mensaje segun la audiencia y los

canales de comunicacién utilizados.
3. Estructura de Discursos para el Impacto Social

e Presentar una estructura efectiva para discursos centrados en el
impacto social, que incluya una introduccion persuasiva, desarrollo
convincente y conclusién poderosa.

e Discutir la importancia de conectar emocionalmente con el publico y
generar empatia hacia la causa social.

e Proporcionar ejemplos y consejos para involucrar al publico y generar

compromiso a través del discurso.
4.1.3.4. Médulo 4: Uso de Recursos Visuales y Narrativas
Objetivos de Aprendizaje:

e Explorar el uso estratégico de recursos visuales y narrativas en la
comunicacién del impacto social.

e Aprender a seleccionar y utilizar imagenes, videos y testimonios que
refuercen el mensaje persuasivo.

e Practicar la creacién de historias inspiradoras que generen conexion

emocional y accion por parte del publico.
Estructura del Médulo:

1. Impacto de los Recursos Visuales
e Discutir como los recursos visuales, como imagenes y videos, pueden
mejorar la efectividad de la comunicacién del impacto social.
e Presentar ejemplos de organizaciones o emprendedores que han
utilizado recursos visuales de manera exitosa.
e Explorar diferentes tipos de recursos visuales y su potencial impacto
en la generacién de conexidon emocional.
2. Seleccién y Utilizacién de Recursos Visuales (10 minutos)
e Brindar pautas para seleccionar y utilizar imagenes, videos y

testimonios que refuercen el mensaje persuasivo.
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e Hablar sobre la importancia de la coherencia entre los recursos
visuales y el mensaje central.
e Presentar técnicas para editar y mejorar visualmente los recursos
seleccionados.
3. El Poder de las Narrativas
e Introducir el concepto de narrativas y su influencia en la
comunicacién del impacto social.
e Explicar como las historias inspiradoras pueden generar conexién
emocional y accion por parte del publico.
e Mostrar ejemplos de narrativas efectivas en la promocién de causas
sociales.
4. Creacién de Historias Inspiradoras
e Guiar a los participantes en la creacion de historias inspiradoras que
transmitan el impacto social.
e Proporcionar una estructura basica para desarrollar narrativas
persuasivas.
e Fomentar la participacidon activa de los participantes en la creacion
de historias relacionadas con su propio trabajo o proyectos.

3. Seleccidon de recursos didacticos:

Entrevistas personales: Realiza entrevistas individuales con los
emprendedores para evaluar su capacidad para comunicar como su proyecto o
emprendimiento puede tener un impacto personal en la vida de las personas.
Evalla su habilidad para transmitir de manera persuasiva como su propuesta
puede mejorar la calidad de vida, generar beneficios emocionales o satisfacer

necesidades individuales.

Autoevaluaciones y reflexiones: Pide a los emprendedores que realicen
autoevaluaciones y reflexiones escritas sobre su propio impacto personal. Pueden
describir cdmo su proyecto se relaciona con sus valores personales, sus
motivaciones intrinsecas y como les permite alcanzar sus metas y aspiraciones

personales. Evalla la profundidad y claridad de sus reflexiones.
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Historias de éxito: Solicita a los emprendedores que compartan historias de
éxito de personas que se hayan visto impactadas positivamente por proyectos
similares. Pideles que analicen y evalien como estas historias de éxito pueden

influir en la persuasion y en su propio enfoque de impacto personal.

Andlisis de discursos inspiradores: Se proporcionara a los emprendedores
discursos de lideres inspiradores que hayan logrado un impacto significativo a
través de sus proyectos o emprendimientos. Se les pedird que analicen y evalien
estos discursos, identificando las estrategias persuasivas utilizadas y cdmo pueden

aplicarlas en su propio discurso de impacto personal.

4. Desarrollo de actividades practicas:

o Creacién de Discurso de Impacto Social: Cada emprendedor
desarrollara un discurso persuasivo centrado en el impacto social de
su proyecto o producto. Se les guiara en la identificacién de los
aspectos sociales relevantes, la conexién emocional con el publico y
la presentacion de argumentos convincentes. Luego, tendran la
oportunidad de presentar su discurso frente a un grupo y recibir
retroalimentacién sobre su persuasiéon y efectividad.

o Estudio de Casos: Se presentaran casos de éxito de emprendimientos
que hayan logrado wun impacto social significativo. Los
emprendedores analizaran estos casos y extraeran lecciones clave
sobre cdmo comunicar efectivamente el impacto social y generar
persuasion. A partir de este analisis, se les pedird que apliquen esas
lecciones en la construccidon de su propio discurso de impacto social.

5. Evaluacion del aprendizaje:

Tabla 3: Rubrica de evaluaciéon Impacto Social

Claridad y  Fluidez y Adaptabilidad al

Coherencia Expresividad Contexto Impacto Persuasivo
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Estructura del
Mensaje
Presenta una

estructura ldgica
y organizada del

mensaje, con
una introduccion
clara, desarrollo
coherente y
conclusion
efectiva.

Uso de
Conectores
Utiliza

conectores y

transiciones para
mejorar la fluidez
del mensaje y la
relacion entre las
ideas.

Claridad
Expresion
La expresidon es
clara y precisa,
facilitando la
comprension del
publico.

de

Organizacion del
Contenido

La organizacion
del contenido
asegura una
secuencia ldgica
y comprensible
de ideas.
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Claridad y
Cohesidn del
Discurso

Mantiene claridad
y cohesién en el
discurso,

asegurando una
transicion suave
entre ideas.

Variedad en el
Estilo

Incorpora una
variedad de
estilos y recursos
persuasivos para

mantener el
interés del
publico.

Expresion
Emotiva en el
Discurso

Infunde emocién
y expresividad en
el discurso,
conectando de
manera efectiva
con la audiencia.

Ritmo y Fluidez
del Discurso
Mantiene un ritmo
adecuado y
fluidez en el
discurso, evitando
redundancias o
ambigledades.

Fuente: Elaboracién Propia

Conexion con el
Impacto Social
Establece una
conexidén clara entre
las acciones
propuestas y su
impacto positivo en
la sociedad.

Ejemplos de
Impacto Social
Proporciona
ejemplos concretos

y relevantes del
impacto social
positivo  resultante
de la accién
propuesta.

Descripcion de

Problemas Sociales
Presenta de manera
clara y conmovedora

los problemas
sociales que se
abordardn con la

accion propuesta.

Contextualizacion
del Impacto Social

Contextualiza el
impacto social
dentro de un marco
mas amplio,
demostrando la
relevancia a nivel
global.

Acciones Claras vy
Tangibles

Proporciona una
llamada a la accion
social clara y
practica, instando a
acciones tangibles
para mejorar el
mundo.

Motivacion para la
Participaciéon

Motiva a la audiencia
a participar en
actividades que
contribuyan al
bienestar social.

Empoderamiento
Social

Empodera a la
audiencia al mostrar
cOmMo sus acciones
individuales pueden
contribuir al cambio
social positivo.

Estimulo a la
Concientizacion

Estimula la
conciencia social al
resaltar la

importancia de la
participacion
individual en |la
construccién de un
mundo mejor.
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MODULO IMPACTO PERSONAL
PASO A PASO:

1. Identificacion de objetivos especificos: El objetivo sera capacitar a los
emprendedores para que desarrollen habilidades de comunicaciéon escrita
persuasiva en el ambito del impacto personal, con el fin de transmitir de
manera efectiva como su producto o servicio puede mejorar la vida de su
audiencia, generar confianza y establecer conexiones emocionales.

2. Disefio del plan de ensefianza: Elabora un plan detallado que abarque los
temas clave que deseas cubrir en el componente oral. Divide el contenido
en modulos o sesiones de ensefanza y establece los objetivos de
aprendizaje para cada uno. Considera incluir aspectos como técnicas de
expresion verbal, lenguaje corporal, manejo de nervios, estructura de

discursos y uso de recursos visuales.

4.1.4.1. Moédulo 1: Comprender el Impacto Personal en la

Comunicacion Persuasiva
Objetivos de Aprendizaje:

e Ayudar a los emprendedores a desarrollar una sélida autoconciencia de sus
fortalezas y areas de mejora en la comunicacién persuasiva.

e Fomentar la confianza en si mismos al comunicar sus ideas, productos o
servicios.

e Explorar técnicas para gestionar y superar los nervios y la ansiedad al
hablar en publico.

Estructura del Modulo:

1. Introduccion
e Explicar los objetivos del taller: aprender sobre la comunicacién persuasiva
y cdmo planificar un discurso de impacto personal.

2. Componentes Clave
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Describir los componentes clave de la comunicacién persuasiva, como la
claridad, la empatia y la estructura.

Ejemplificar como estos componentes influyen en la efectividad de un
discurso persuasivo.

Planificacion del Discurso de Impacto Personal

Explicar la importancia de investigar y analizar a la audiencia antes de crear
un discurso persuasivo.

Proporcionar pautas para planificar un discurso personalizado que resuene
con la audiencia y cumpla sus necesidades.

Mostrar ejemplos de como investigar y adaptar un discurso.
4.1.4.2. Mé6dulo 2: Identificacion con el Pablico Objetivo
Objetivos de Aprendizaje:

Desarrollar habilidades de expresidn verbal claras, concisas y persuasivas.
Aprender a utilizar un lenguaje convincente y persuasivo para transmitir
mensajes impactantes.

Practicar la pronunciacion, entonacion y proyeccién de la voz para captar la

atencion y transmitir confianza.
Estructura del Mddulo:

Identificacion con la Audiencia

Explicar como comprender a fondo las necesidades, deseos y valores de la
audiencia es esencial para la comunicacion persuasiva en el impacto
personal.

Proporcionar consejos y técnicas para investigar y comprender mejor a la
audiencia.

Mostrar ejemplos de como la identificacidon con la audiencia puede influir en

un discurso persuasivo.
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4.1.4.3. Modulo 3: Beneficios y Valor Personalizado,

Implementacion y Medicion
Objetivos de Aprendizaje:

e Aprender a estructurar discursos persuasivos de manera efectiva.

e Identificar las partes clave de un discurso y como organizarlas para generar
impacto.

e Practicar la elaboracion de discursos con introducciones poderosas,
argumentos sélidos y cierres persuasivos.

e Cada moddulo tiene una duracién aproximada de 30-45 minutos. Para una
sesion de aprendizaje de aproximadamente dos horas y diez minutos en

promedio.
Estructura del Modulo:

1. Comunicar Beneficios y Valor Personalizado

e Explicar cdmo identificar y comunicar los beneficios especificos y el valor
personalizado de un mensaje.

e Proporcionar ejemplos concretos de como personalizar la comunicacion
para diferentes audiencias.

2. Implementacién del Discurso de Impacto Personal

e Guiar a los participantes en la articulacién clara y convincente de su
mensaje de impacto personal.

e Proporcionar pautas para estructurar un discurso efectivo.

Seleccion de recursos didacticos: Ejemplos de Discurso de ascensores
exitosos, videos de presentaciones inspiradoras, guias de practica, ejercicios de

improvisacién y retroalimentacion constructiva.
Desarrollo de actividades practicas:

o Storytelling Personal: Cada emprendedor desarrollard su propia
historia de impacto personal relacionada con su proyecto o

emprendimiento.
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o Ejercicios de Empatia: Se realizaran ejercicios de empatia en los que
los emprendedores se pondran en el lugar de su publico objetivo.
Mediante la identificacidon de necesidades, deseos y motivaciones de

su audiencia, podran adaptar su mensaje y estrategias de persuasion

para generar un impacto personal mas efectivo.

3. Evaluacion del aprendizaje:

Tabla 4: Rubrica de evaluacién Impacto Personal

Claridad y
Coherencia
Estructura del
Mensaje

Presenta una

estructura légica
y organizada del

mensaje, con
una introduccion
clara, desarrollo
coherente y
conclusion
efectiva.

Uso de
Conectores

Utiliza conectores
y transiciones
para mejorar la
fluidez del
mensaje y la
relacién entre las
ideas.

Claridad
Expresion
La expresidén es
clara y precisa,
facilitando la
comprension del
destinatario.

de

Fluidez y
Expresividad

Claridad y
Cohesidn del
Discurso

Mantiene claridad
y cohesion en el
discurso,

asegurando una
transicion suave
entre ideas.

Variedad en el
Estilo

Incorpora una
variedad de
estilos y recursos
persuasivos para
mantener el
interés del
destinatario.

Expresion
Emotiva en el
Discurso
Infunde emocion
y expresividad en
el discurso,
conectando de
manera efectiva
con el
destinatario.

Adaptabilidad al
Contexto

Relevancia
Personalizada
Aborda temas vy
sugerencias que
son

especificamente
relevantes para la
mejora personal
del destinatario.

Adaptacion al
Contexto Personal
Demuestra
adaptacién al

contexto personal
del destinatario,
considerando sus
necesidades y
aspiraciones.

Personalizacion de
Consejos

Ofrece consejos y
sugerencias
personalizados,
teniendo en cuenta
la singularidad del
destinatario.

Impacto Persuasivo

Convincentes
Sugerencias
Proporciona
sugerencias
persuasivas
respaldadas por
ejemplos y beneficios

claros para la vida
personal.
Inspiracion para la
Accién Personal
Motiva y guia al
destinatario hacia
acciones concretas

para mejorar su vida
personal.

Medicién de Impacto
Proporciona
indicadores claros de
como la
implementacién  de
las sugerencias
impactara
positivamente la vida
personal.
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L . . Empati
Organizacion del Ritmo y Fluidez patia Y . .,

. 1 Comprension Retroalimentacion
Contenido del Discurso iy
La organizacién Mantiene un ritmo Demuestra Positiva

. empatia Proporciona
del contenido | adecuado Y con’Fl) rension haci; retr%alimentacién
asegura una fluidez en el P . o
secuencia loaica  discurso. evitando las preocupaciones positiva para reforzar
comprensgijble redunda’ncias o Y objetivos | la implementacién de

v L personales del mejoras personales.
de ideas. ambigledades.

destinatario.

Fuente: Elaboracién Propia

6. Recopilacion de datos: Durante o después de cada tratamiento, se
recopilaran los datos relevantes para evaluar las competencias persuasivas de los
participantes. Esto puede incluir la realizacién de tareas especificas, la evaluacion
de sus habilidades comunicativas, o la recopilacién de respuestas subjetivas a

través de cuestionarios o escalas de medicion.

7. Andlisis de datos: Se utilizardn técnicas estadisticas apropiadas para
analizar los datos recopilados y evaluar el impacto de cada estimulo o tratamiento
en el desarrollo de las competencias persuasivas. Se realizaran analisis de
varianza (ANOVA) o pruebas de comparacién de medias para determinar si hay

diferencias significativas entre los estimulos.



