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Resumen 

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación influye en el 

desempeño emprendedor 

Este estudio tuvo como objetivo evaluar el impacto de diferentes métodos de 

enseñanza de la habilidad blanda de comunicación persuasiva, centrándose en la 

secuencia de presentación, dentro de grupos de participantes a través de un taller. 

Los objetivos específicos incluyeron la comparación entre grupos para identificar 

el impacto del orden de entrenamiento en la comunicación persuasiva y estudiar 

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

Se pretendió investigar el impacto de secuencias específicas de estímulos en las 

habilidades de comunicación de los emprendedores, sugiriendo una metodología 

más efectiva. Además, se propuso de manera complementaria que podrían existir 

mejoras en la comunicación persuasiva con el entrenamiento, 

independientemente de la secuencia. 

Los resultados, basados en una muestra de 40 participantes, indicaron una 

representación demográfica y emprendedora diversa. El taller de capacitación 

mejoró significativamente la competencia general en comunicación persuasiva en 

todos los grupos, confirmando la efectividad de la intervención. El análisis de 

varianza no mostró un impacto significativo del orden de entrenamiento en la 

competencia de comunicación persuasiva. 

Un análisis adicional demostró que todos los grupos experimentaron mejoras 

significativas en varias subcompetencias, destacando el Grupo A con la mejora 

general más pronunciada. Las pruebas de Wilcoxon confirmaron el efecto positivo 

del entrenamiento en las habilidades de comunicación en todos los grupos. El 

estudio concluye que el taller mejoró eficazmente las habilidades de comunicación 

persuasiva y, aunque el orden de los estímulos no afectó significativamente los 

resultados, algunos grupos mostraron mejoras generales más sustanciales. 

Los hallazgos sugieren que las intervenciones de capacitación pueden influir 

positivamente en las habilidades de comunicación de los emprendedores, 

proporcionando información valiosa para diseñar programas efectivos de 
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formación en habilidades blandas. El estudio contribuye a la comprensión de los 

factores que influyen en la enseñanza de la comunicación persuasiva en contextos 

emprendedores, abriendo la puerta a futuras investigaciones y aplicaciones 

prácticas. 

Palabras clave: habilidades blandas, comunicación persuasiva, emprendedores, 

métodos de enseñanza, orden de presentación, emprendimiento. 
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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. Introducción 

El emprendimiento, en su constante metamorfosis, se erige como una 

fuerza impulsora que redefine mercados, desafía convenciones y da forma a la 

realidad económica, política y social. En este dinámico 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 señala la existencia de obstáculos más allá de la pericia técnica. En 

este contexto, surge la pregunta fundamental que guía esta investigación: ¿Cómo 

afecta el entrenamiento en técnicas de persuasión oral, escrita, de impacto 

personal e impacto social al desarrollo de competencias persuasivas en 

emprendedores? 

En Colombia, este fenómeno 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 desafíos sustanciales, reflejados en la alta tasa de 

mortalidad de nuevas empresas, alcanzando un preocupante 70% antes de los 5 

años (Ríos, 2020). 

La importancia de abordar esta cuestión se enraíza en la creciente 

relevancia de las habilidades blandas en el tejido empresarial moderno. Martín 

(2021) subraya que estas habilidades capacitan a los emprendedores para superar 

obstáculos, forjar relaciones sólidas y perseverar en la consecución de metas. En 

el ámbito específico de la persuasión, 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 comunicación persuasiva no solo se limita a la presentación de ideas; es 

un catalizador que genera confianza, influye en individuos y da forma a 

percepciones. Su papel crítico 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 clásicas sobre persuasión, como los principios de Cialdini (2001) y el 

modelo heurístico de Chaiken (1987), proporcionan un sólido marco teórico para 

comprender los mecanismos subyacentes de la persuasión. 

Centrando nuestra atención en el emprendimiento colombiano, este estudio 

no solo aspira a desentrañar el misterio de la persuasión, sino también a proponer 

soluciones concretas. El análisis empírico de cómo el entrenamiento en persuasión 

impacta directamente en el desarrollo de competencias persuasivas en 

emprendedores no solo enriquece el conocimiento académico, sino que también 

tiene implicaciones inmediatas para la práctica empresarial.  

La elección del título "Buscando a Nemo en el Océano Azul: cómo la 

comunicación influye en el desempeño emprendedor" no es meramente 

caprichosa, sino que encapsula de manera simbólica la esencia y el propósito de 

esta investigación. Así como el personaje animado Nemo se aventura en el vasto 

y desconocido océano, los emprendedores se sumergen en el panorama 

empresarial, enfrentándose a desafíos y oportunidades únicas. 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 persuasión emerge como la linterna que guía a los emprendedores en su 

travesía, permitiéndoles no solo destacar en un mercado saturado, sino también 

influir y convencer a diversas audiencias. Este título pretende capturar la búsqueda 

constante de los emprendedores por destacar en un océano de posibilidades, 

navegando a través de la persuasión como una herramienta útil para la conquista 

del éxito empresarial. 

Este viaje de exploración sumerge al lector en las profundidades de la 

comunicación 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 intersección 

crucial entre la teoría y la práctica. 
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Se ahonda en la esencia de la comunicación persuasiva, explorando sus 

raíces teóricas y su papel trascendental en el ámbito empresarial. Desde los 

principios de Cialdini (2001) hasta el modelo heurístico de Chaiken (1987), se 

desentrañan los mecanismos que influyen en la persuasión. Además, se analiza 

cómo las habilidades blandas se entrelazan con la comunicación persuasiva, 

destacando la importancia de la facilidad de palabra, la capacidad para transmitir 

mensajes claros y objetivos, y la necesidad de establecer relaciones sólidas para 

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

Se exploran los contextos específicos en los cuales se aplican estas 

habilidades blandas, desde la persuasión oral y escrita hasta el impacto personal 

y social. Se aborda cómo 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 enseñanza existentes, explorando cómo el orden y la secuencia de 

aprendizaje pueden impactar en la efectividad de la adquisición de estas 

habilidades. 

Sumergiéndose más profundo, se analiza la investigación que sugiere que 

el orden en el cual se enseñan estas habilidades puede tener un impacto 

significativo en su desarrollo. Se examina cómo la secuencia de la enseñanza de 

la persuasión oral, escrita, de impacto personal y social puede influir en la mejora 

de las competencias persuasivas de los emprendedores, basándose en estudios 

previos que indican que ciertos órdenes de enseñanza pueden llevar a mejoras 

más significativas en comparación con otros. 

Se entra en la medición 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 cómo estas 

mediciones proporcionan una comprensión holística de la competencia persuasiva 

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

Luego, se detalla la metodología de investigación dividida en componentes 

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

los emprendedores. 

Los datos recopilados revelarán detalles sobre la efectividad de la 

enseñanza en diferentes secuencias, permitiendo identificar un orden destacado. 

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

Usando los resultados como base, se concluye proponiendo la estructura de 

un taller diseñado para mejorar la enseñanza de habilidades persuasivas en 

emprendedores. Este taller se basará en la teoría, la investigación y los resultados 

específicos de esta tesis. Cada componente del taller, desde la persuasión oral 

hasta la social, se estructurará cuidadosamente para maximizar la eficacia del 

aprendizaje.  

A medida que se navega por estas aguas de investigación, el objetivo final 

de este viaje es trascender el ámbito teórico y contribuir con una propuesta 

práctica y aplicable. Este taller, influenciado por los resultados y respaldado por 

la teoría, busca no solo revelar la importancia del orden en la enseñanza de 

habilidades persuasivas, sino proporcionar una herramienta tangible para mejorar 

la formación de emprendedores. En última instancia, "Buscando a Nemo en el 

Océano Azul" no solo es una exploración académica, sino un faro que guía hacia 

una instrucción más eficiente y eficaz en el desarrollo de habilidades persuasivas 

en el mundo del emprendimiento. 

Por lo tanto, la pregunta problema que guiará esta investigación es: ¿Cómo 

influye el entrenamiento en técnicas de persuasión 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 investigación:  
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1.1. Objetivos de la investigación 

1.1.1. Objetivo general 

Evaluar el impacto de diferentes métodos de enseñanza de la habilidad 

blanda de comunicación persuasiva y su secuencia de presentación, en grupos de 

participantes, mediante un taller. 

1.1.2. Objetivos específicos   

• Demostrar el efecto derivado del orden de presentación de los 

entrenamientos. 

• Demostrar que el entrenamiento en técnicas de persuasión mejora la 

habilidad de comunicación persuasiva al comparar los resultados antes y 

después de la intervención del taller. 

2. Marco teórico 

El emprendimiento en la actualidad se presenta como un fenómeno 

dinámico e imprescindible para el desarrollo económico y social. Dentro del ámbito 

empresarial, la capacidad de persuasión se revela como un elemento clave que 

distingue al emprendedor exitoso. Schumpeter (1928), citado por Moreno y 

Ramírez (2014, p. 32), destaca que la esencia del espíritu emprendedor reside en 

la identificación de oportunidades y la habilidad para movilizar recursos con el fin 

de capitalizarlas. En este contexto, la persuasión surge como una destreza 

estratégica que impulsa la concreción de estas oportunidades. 

La persuasión, 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 crítica para establecer 

conexiones significativas con inversores, clientes, colaboradores y la sociedad en 

general (Larcker & Tayan, 2011). La importancia de esta habilidad va más allá de 

la mera presentación 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 sitúa en la intersección entre el emprendimiento y la 

persuasión, explorando cómo el desarrollo y perfeccionamiento de habilidades 

persuasivas pueden potenciar el desempeño de los emprendedores en diversas 

dimensiones. El análisis de estas habilidades se realiza a través de un enfoque 

estructurado que incorpora módulos específicos, abordando tanto la comunicación 

oral y escrita como el impacto personal y social. Al entender la persuasión como 

un elemento central del tejido emprendedor, esta investigación busca contribuir a 

la comprensión de cómo la formación específica puede influir significativamente 

en el éxito de los emprendedores en la actualidad. 

El emprendimiento, como práctica dinámica y transformadora, se 

caracteriza por la habilidad del individuo para identificar y capitalizar 

oportunidades en su entorno (Drucker, 2014). En este sentido, la persuasión 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 específicos (Miller, 1986). 

La persuasión, como el arte de convencer y movilizar a otros hacia una 

visión compartida, se presenta como un factor determinante en la consecución de 

metas emprendedoras. Gartner et al. (2004) destacan la importancia de la 

persuasión en la creación 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 relación entre persuasión y éxito en emprendimiento se nutre de la idea 

de que las empresas no prosperan únicamente 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 construcción de relaciones sólidas y duraderas (Larcker & 

Tayan, 2011). 

Para Miller (1986), en su revisión de Influence: Science and Practice de 

Robert Cialdini la persuasión es una herramienta poderosa para lograr cambios 

significativos en la percepción y comportamiento de los demás. En el contexto 

emprendedor, este cambio se traduce en la adopción de nuevas ideas, la 

generación de apoyo y la consecución de recursos necesarios para el crecimiento. 

Por lo tanto, la persuasión no solo facilita la comunicación efectiva, sino que 

también se convierte en un catalizador para la concreción 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 críticos 

en el desarrollo de profesionales y líderes en diversas disciplinas (Tovar, 2022). 

Estas habilidades, que abarcan desde la comunicación efectiva hasta la resolución 

de problemas y la colaboración, han tomado un papel central en el contexto 

emprendedor debido a las demandas dinámicas 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 

comunicación, la empatía, la adaptabilidad y la resolución de problemas, 

destacándolas como factores críticos que diferencian al emprendedor exitoso. 

La comunicación 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 conexión con stakeholders clave, la atracción de 

inversores y la construcción de equipos cohesionados. Además, la empatía 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 sólido de habilidades blandas se 

posiciona para abordar desafíos con agilidad, construir relaciones sólidas y 

fomentar la innovación 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. Comunicación Persuasiva 

La comunicación persuasiva se define como un proceso de interacción en el 

cual un emisor busca influir en las actitudes, creencias o comportamientos de un 

receptor a través del uso estratégico de mensajes persuasivos. Según Perloff 

(2017), la comunicación persuasiva implica el uso de argumentos, evidencias y 

técnicas retóricas para persuadir al receptor y lograr un cambio en su posición o 

comportamiento. 

La persuasión se basa en la "Teoría de la Persuasión de la Elaboración Likert 

(TEL), que sostiene que la persuasión ocurre a través de dos rutas de 

procesamiento: la ruta central y la ruta periférica (Petty & Cacioppo, 1986). En la 

ruta central, la persuasión se logra a través de un procesamiento cognitivo 

profundo y crítico de los argumentos presentados, mientras que, en la ruta 

periférica, la persuasión se basa en factores superficiales como la credibilidad del 

emisor o las emociones evocadas. 

La comunicación persuasiva se aplica en diversos contextos, como la 

publicidad, el marketing, la política y las relaciones públicas. En estos ámbitos, se 

utilizan diferentes estrategias y técnicas persuasivas para captar la atención del 

receptor, generar interés, despertar emociones y lograr que adopte una 

determinada actitud o tome una acción específica (Cialdini, 2001). 

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

un componente esencial del repertorio de habilidades blandas de los 
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emprendedores. Esta habilidad va más allá de la mera transmisión de información; 

se convierte en un catalizador para la conexión efectiva con diversos actores del 

entorno empresarial, desde inversores y clientes hasta colaboradores y la sociedad 

en general. 

La comunicación persuasiva se caracteriza por la capacidad del 

emprendedor para articular ideas de manera clara, convincente y adaptada a su 

audiencia específica (Du, Bhattacharya, & Sen, 2010). Bajo esta perspectiva, la 

información 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 comunicación 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 único 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 señala que la comunicación persuasiva no solo se 

limita a la presentación 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 visión compartida son más propensos a fomentar 

un ambiente de trabajo colaborativo y a movilizar el compromiso necesario para 

superar desafíos. 

2.2.2. Técnicas de Comunicación Persuasiva 

La persuasión se manifiesta de manera variada en distintos contextos, las 

técnicas de comunicación 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 transmisión de información, sino también la capacidad 

de envolverla en relatos persuasivos. Las técnicas de storytelling, 
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específicamente, se destacan como un elemento integral de la comunicación 

persuasiva, proporcionando a los emprendedores una herramienta potente para 

influir y persuadir a sus audiencias. 

La narrativa persuasiva, según Smith (2020), se posiciona como una 

estrategia clave en la construcción de discursos emprendedores impactantes. A 

través del storytelling, los emprendedores no solo comparten información, sino 

que también establecen conexiones emocionales con su audiencia, generando una 

influencia más 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 

comunicación persuasiva, poniendo especial énfasis en la práctica del storytelling 

como medio efectivo para la narración 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 información, sino 

también conectar emocionalmente con su audiencia y forjar una influencia 

duradera. A través de este análisis, se examina el impacto y la aplicación 

específica de las técnicas de storytelling en el ámbito emprendedor, destacando 

su relevancia en la consecución de objetivos persuasivos a través de la 

comunicación oral, escrita, de impacto personal y de impacto social. 

Comunicación Oral Persuasiva:  

La comunicación oral persuasiva se manifiesta en la capacidad del 

emprendedor para expresar sus ideas de manera convincente y cautivadora. Esta 

desempeña un papel fundamental en la efectividad de un discurso de ascensor, 

una breve presentación oral diseñada para captar la atención e interesar a un 

público objetivo en un corto período de tiempo. A través de la transmisión de 

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

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

es el uso de historias personales conmovedoras. Al compartir experiencias 
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auténticas y emocionalmente impactantes, se busca crear una conexión emocional 

profunda con el público. Por ejemplo, un emprendedor que presenta un producto 

innovador puede contar una historia personal sobre los desafíos que enfrentó y 

cómo superó obstáculos para desarrollar su idea (Gallo, 2014). Esta historia 

emocionalmente cargada genera empatía y puede despertar la curiosidad y el 

interés de los receptores.  

Otro elemento clave en la comunicación 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 superación, éxito, empoderamiento o bienestar emocional puede 

generar una respuesta emocional positiva en los receptores (Wu, Guo, Huang, Liu, 

& Xiang, 2018). Además, el tono de voz, la entonación y la expresión facial 

también desempeñan un papel crucial en la comunicación persuasiva emocional 

oral, ya que transmiten emociones y sentimientos de manera efectiva (Bavelas, 

Black, Lemery, & Mullet, 1986) 

La comunicación persuasiva en un discurso de ascensor también puede 

involucrar el uso de elementos visuales y gestos. La expresión corporal, el 

contacto visual y los gestos emocionales pueden reforzar el mensaje y transmitir 

emociones de manera más efectiva. Por ejemplo, un emprendedor puede utilizar 

gestos de entusiasmo y pasión al hablar sobre su proyecto, lo que ayuda a crear 

una conexión emocional con la audiencia (Van Swol, Malhotra, & Braun, 2012) 

Un emprendedor que presenta una idea innovadora puede relatar una 

historia personal sobre los desafíos que enfrentó y cómo su producto o servicio 

puede resolver un problema común en la sociedad (Denning, 2005). Esta historia 

emocionalmente cargada despierta la empatía y el interés de los receptores, 

generando una conexión emocional que facilita la persuasión.  

El uso de palabras y frases que evocan emociones específicas puede tener 

un impacto significativo en la persuasión. Por ejemplo, emplear términos como 

"éxito", "satisfacción", "seguridad" o "felicidad" puede generar una respuesta 

emocional positiva en la audiencia y aumentar su receptividad al mensaje (Jiang, 
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2022). Además, el énfasis en los beneficios personales y emocionales que el 

producto o servicio puede brindar al receptor también es una estrategia efectiva 

en la comunicación persuasiva emocional (Scott, 2015).  

Comunicación Escrita Persuasiva:  

La comunicación 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 y 

contenido visualmente atractivo que captura la atención de los usuarios.  

En el campo del emprendimiento, la comunicación 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 presentación lógica de argumentos, sino 

también la habilidad de conectar emocionalmente con los clientes potenciales. 

En plataformas como Instagram, los emprendedores pueden utilizar la 

comunicación persuasiva para contar historias impactantes sobre el origen de su 

negocio, los desafíos superados y los logros alcanzados (Smith, 2019). Estas 

narrativas no solo sirven para generar empatía entre el emprendedor y su 

audiencia, sino que también contribuyen a construir una conexión emocional que 

puede influir positivamente en la percepción de la marca. 

Los emprendedores pueden aprovechar la estructura visual de Instagram 

para complementar sus mensajes persuasivos (Chung & Austria, 2019). Compartir 

imágenes cuidadosamente seleccionadas que destaquen los valores de la marca, 

la calidad de los productos o la experiencia única que ofrecen, contribuye a 

fortalecer la persuasión emocional. Además, la inclusión de descripciones 

persuasivas que transmitan la pasión y dedicación detrás del emprendimiento 

puede generar una conexión más profunda con los seguidores. 
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Es esencial destacar que, al igual que en otros contextos, los 

emprendedores deben abordar la comunicación persuasiva con ética y 

transparencia (Berger, 2016). Evitar prácticas manipulativas y asegurarse de que 

la información compartida sea precisa y honesta es fundamental para construir 

una relación a largo plazo con los clientes. 

Impacto Personal Persuasivo:  

En el ámbito del emprendimiento, la persuasión en el ámbito 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 comunicación 

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 más profunda y persuasiva. 

Cuando se emplea la persuasión emocional a través del impacto personal 

en el ámbito del emprendimiento, el objetivo es generar una conexión emocional 

sólida con el receptor al resaltar los beneficios directos que obtendrá 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 solución empresarial, se enfatizan las ventajas específicas 

que satisfacen las necesidades y deseos del receptor, generando una conexión 

emocional y aumentando la persuasión. 

La estrategia persuasiva basada en el impacto personal se apoya en la 

premisa de que las personas son más propensas a actuar cuando perciben que la 

acción 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 conexión íntima 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 específicas del receptor en el contexto 

emprendedor. Comprender y abordar las emociones, aspiraciones y 

preocupaciones individuales contribuye a crear un vínculo emocional más fuerte, 

potenciando la persuasión (Sundar & Kim, 2005). Además, la comunicación 

persuasiva emocional a través del impacto personal puede tener un impacto 

duradero, ya que se genera una asociación positiva y una percepción favorable 

hacia el mensaje persuasivo. 

En el ámbito del emprendimiento, la comunicación 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 o socios potenciales, los emprendedores pueden compartir 

historias personales de éxito y superación para generar una conexión emocional 

y persuadirlos de la valía y rentabilidad de su proyecto (Branson, 2012). 

Impacto Social Persuasivo:  

En el contexto del emprendimiento, la persuasión 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 comunicación 

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 persuasión emocional a través del impacto social en el 

ámbito del emprendimiento, se destaca la importancia de comunicar los beneficios 

sociales o humanitarios asociados con un producto, servicio o causa específica 
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(Zhang & Buda, 2011). La estrategia se enfoca en crear una conexión emocional 

con el receptor al transmitir la idea de que su elección o acción 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 cómo esa adquisición 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 gratificación y satisfacción 

personal al saber que se está contribuyendo positivamente a la sociedad. En el 

ámbito 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 vínculo entre el mensaje persuasivo y el sentido 

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

2.2.3. Modelos Educativos para Desarrollar Comunicación Persuasiva: 

Habilidades Blandas en el Aprendizaje Empresarial 

El desarrollo de habilidades blandas, especialmente la comunicación 

persuasiva, requiere enfoques pedagógicos efectivos que vayan más allá de la 

teoría y fomenten la aplicación práctica en el contexto empresarial. En esta 

sección, se presentan algunos modelos educativos que han demostrado ser 

eficaces en esta tarea: 

Inicialmente, el aprendizaje basado en problemas, se muestra como un 

enfoque pedagógico que coloca a los estudiantes en situaciones prácticas donde 

deben aplicar sus conocimientos para resolver problemas del mundo real (Savery 

& Duffy, 1995). Al enseñar la comunicación persuasiva a través de casos de 

estudio y simulaciones, los estudiantes pueden enfrentarse a desafíos 

empresariales auténticos, fortaleciendo su capacidad para persuadir de manera 

efectiva. 

Por otro lado, el aprendizaje experiencial se centra en la reflexión activa y 

la participación directa en experiencias significativas (Kolb, 1984). Al incorporar 

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

persuasión de manera participativa y memorable. 

Adicionalmente, el modelo de diseño 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 

desafíos empresariales reales, los estudiantes no solo mejoran sus habilidades de 

comunicación persuasiva, sino que también desarrollan un entendimiento más 

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

Por su parte, el aprendizaje colaborativo, debido a que fomentar el trabajo 

en equipo y la colaboración es esencial para desarrollar habilidades blandas, en 

especial la comunicación persuasiva. Los entornos de aprendizaje colaborativo, 

donde los estudiantes trabajan en proyectos persuasivos conjuntos, permiten la 

práctica continua y la retroalimentación 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 módulos de comunicación persuasiva, esta teoría 

respalda la participación de los estudiantes, la interacción entre pares y la 

construcción colectiva del conocimiento a medida que aplican principios 

persuasivos en situaciones prácticas. 

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

el Aprendizaje de la Competencia Persuasiva  

Las habilidades de persuasión pueden desarrollarse mediante el 

entrenamiento, que implica la instrucción y práctica sistemática de técnicas 

específicas, convirtiéndose así en una forma de enseñar a las personas las 

herramientas necesarias para influir en sus audiencias y entornos comunicativos. 

Esta formación, 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 persuasión no es simplemente una habilidad innata, sino un conjunto de 

destrezas que se pueden perfeccionar con el tiempo y la práctica (Hiriyappa, 

2018). A través del entrenamiento, los individuos pueden mejorar su competencia 

persuasiva adquiriendo técnicas específicas en la comunicación oral, escrita, 

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

El entrenamiento en técnicas persuasivas engloba diversas formas de 

narración, como la comunicación oral, escrita, el uso de imágenes y estrategias 

de impacto personal y social (Cocha & Chicaiza, 2017). Al optar por emplear 

técnicas persuasivas orales, se busca mejorar la habilidad de persuasión a través 

de la narrativa verbal, mientras que la elección de técnicas persuasivas escritas 

se enfoca en la construcción 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 específica 

que adopte su narrativa (Cocha & Chicaiza, 2017). 

La efectividad de la enseñanza de habilidades persuasivas no solo está 

condicionada por los contenidos impartidos, sino también por la secuencia en la 

que se presentan. La organización estructurada de módulos de aprendizaje puede 

tener un impacto significativo en la adquisición y aplicación de estas habilidades 

(Pozo, Monereo & Castelló, 2001). La disposición de los módulos en un orden que 

sigue una progresión natural permite a los estudiantes construir sobre conceptos 

previos, facilitando así una comprensión más profunda y duradera. La 

investigación y análisis 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 & Castelló, 2001). 

La variabilidad en los estilos de aprendizaje destaca la necesidad de una 

adaptación en la secuencia de enseñanza para satisfacer las particularidades de 

cada estudiante. Oviedo y Langs (2011) subrayan que una secuencia flexible 

puede acomodar diferentes estilos cognitivos, optimizando así la retención de 

habilidades persuasivas. La inclusión de contextualización y aplicación práctica en 
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la secuencia de aprendizaje refuerza la retención y facilita la transferencia efectiva 

de habilidades persuasivas a entornos profesionales. 

Se destaca la importancia de considerar cuidadosamente el orden de 

enseñanza, ya que puede influir significativamente en el desarrollo de las 

habilidades persuasivas. La elección de comenzar con técnicas orales, escritas o 

visuales puede tener implicaciones profundas en la asimilación y aplicación de 

dichas habilidades. Por ejemplo, según Alvarez y Parra (2015), las técnicas 

persuasivas orales pueden establecer una base sólida al centrarse en la expresión 

verbal y la conexión emocional con la audiencia, lo cual podría mostrar un buen 

punto para empezar, mientras que las estrategias persuasivas escritas resaltan la 

importancia de la estructura argumentativa y la claridad en la comunicación 

escrita (Cocha y Chicaiza, 2023), punto que también puede ser valioso a la hora 

de iniciar. Este análisis destaca cómo la secuencia de enseñanza podría 

desempeñar 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 prácticos. 

Sin embargo, es importante destacar que el entrenamiento en técnicas 

persuasivas no solo constituye un proceso de adquisición de habilidades, sino que, 

por sí 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 aplicación de técnicas 

persuasivas, independientemente de la forma específica de narrativa utilizada, 

contribuye al desarrollo de una competencia persuasiva más sólida. 

La aplicación práctica de las técnicas de persuasión, 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 

demostrarán una mayor eficacia en la comunicación, tanto oral como escrita, así 

como en estrategias de impacto personal y social (Brown, 2019). Esta aplicación 

en contextos reales valida la efectividad del entrenamiento, respaldando la noción 
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de que la enseñanza de técnicas persuasivas conlleva intrínsecamente a una 

mejora en la competencia persuasiva de los individuos. 

El estudio de Arellano (2022) resalta que la aplicación exitosa de técnicas 

persuasivas no solo implica la utilización de herramientas específicas, sino también 

la comprensión profunda de la narrativa persuasiva en su conjunto. Esta 

comprensión integral, obtenida a través del entrenamiento, se traduce en la 

capacidad de adaptar las técnicas persuasivas a diversos contextos y audiencias, 

fortaleciendo aún más la competencia persuasiva de los emprendedores. 

2.2.5. Metodologías para la Medición de la Comunicación Persuasiva  

La medición precisa de habilidades blandas, especialmente en el ámbito de 

la comunicación persuasiva, resulta fundamental para evaluar el impacto de los 

programas de enseñanza. A continuación, se destacan métodos y herramientas 

utilizados para evaluar estas competencias clave. 

En primer lugar, la evaluación autoreportada se presenta como un método 

común que implica que los individuos autoevalúen sus propias habilidades. 

Mediante cuestionarios y encuestas, los participantes expresan su percepción 

sobre su competencia en áreas específicas de la comunicación persuasiva. Este 

enfoque proporciona información valiosa sobre la autoconciencia y la 

autopercepción del individuo en relación con sus habilidades (Buendía-Arias et al., 

2018). 

En segundo lugar, la observación directa involucra la evaluación de 

habilidades blandas en situaciones prácticas y reales. A través de la colocación de 

los participantes en escenarios simulados o interacciones laborales, los 

evaluadores pueden observar y calificar la ejecución de habilidades persuasivas 

en tiempo real. Este método proporciona una evaluación más objetiva y basada 

en el desempeño real (Rolfe, 2020). 

En tercer lugar, la recopilación de portafolios y trabajos de proyecto a lo 

largo del tiempo ofrece una visión acumulativa del desarrollo de habilidades 

persuasivas. Los participantes pueden presentar muestras de su trabajo, como 
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presentaciones, redacciones persuasivas y proyectos específicos. Este método 

permite a los evaluadores analizar la progresión y la consistencia en el desempeño 

(Calfee, 2000). 

Finalmente, las entrevistas semi estructuradas son herramientas valiosas 

para evaluar la comunicación persuasiva en un entorno más interactivo. Los 

participantes responden preguntas diseñadas para evaluar su capacidad para 

articular ideas persuasivas, adaptarse a audiencias específicas y responder a 

desafíos 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. Medición de las Subcompetencias de Persuasión 

La enseñanza efectiva de habilidades persuasivas demanda la evaluación y 

desarrollo de subcompetencias que reflejen la competencia integral del individuo 

en este ámbito. En este contexto, las subcompetencias persuasivas constituyen 

habilidades específicas que la persona debe cultivar para alcanzar un dominio 

completo de la competencia persuasiva. 

Al desglosar la competencia persuasiva en subcompetencias, se logra una 

comprensión más detallada de los elementos constituyentes que contribuyen al 

éxito en este dominio. Estas subcompetencias representan aspectos clave que 

abarcan desde la comprensión teórica hasta la aplicación práctica de las técnicas 

persuasivas. Por ende, la evaluación de estas habilidades específicas permite una 

visión más precisa del progreso y las áreas 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 persuasión efectiva. Evaluar la claridad y 

coherencia en la comunicación permite medir la capacidad del emprendedor para 

transmitir mensajes de manera comprensible y lógica. 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 persuasión, particularmente en contextos 

empresariales y emprendedores (Petty & Cacioppo, 1986). 

La claridad, caracterizada por la presentación sin ambigüedades de ideas, 

se destaca como facilitadora de la comprensión del mensaje persuasivo, 

aumentando la probabilidad de aceptación por parte de la audiencia (Dillard & 

Pfau, 2002; O'Keefe, 2016). En paralelo, la coherencia, definida por la conexión 

lógica y consistencia entre las ideas, contribuye a la persuasión al proporcionar 

una base sólida para el argumento y generando confianza en la validez del 

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

En el ámbito emprendedor, la claridad y coherencia adquieren una 

relevancia crucial para la presentación efectiva de propuestas comerciales, pitches 

y estrategias persuasivas. La falta de claridad puede obstaculizar la comprensión 

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 evaluación de la claridad y coherencia se posiciona como un indicador 

clave para la eficacia persuasiva en el contexto emprendedor. 

 La evaluación de esta subcompetencia puede llevarse a cabo mediante 

diversos métodos. Inicialmente, se destaca la evaluación de mensajes escritos, 

donde se sugiere que los participantes generen textos persuasivos, tales como 

ensayos, correos electrónicos persuasivos o presentaciones escritas. 

Posteriormente, la aplicación de rúbricas específicas se presenta como un 

instrumento valioso para valorar la claridad en la estructura del mensaje y la 

coherencia lógica de las ideas expresadas (Guzmán & Flores, 2012). 

Otra estrategia relevante consiste en la retroalimentación entre pares, que 

busca fomentar la revisión mutua de mensajes persuasivos entre los participantes. 

Esta práctica no solo proporciona pautas específicas para evaluar la claridad y 

coherencia, sino que también propicia la discusión constructiva y la identificación 

de áreas de mejora (Vera, 2014). 
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En adición, las simulaciones de comunicación oral representan una 

herramienta eficaz. Integrar ejercicios prácticos donde los participantes presenten 

mensajes persuasivos de manera oral permite evaluar su capacidad para expresar 

ideas de manera clara y coherente en un formato dinámico. La observación directa 

y la retroalimentación del facilitador y de los compañeros se revelan como 

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

Finalmente, la utilización de pruebas escritas estructuradas se vislumbra 

como una opción pertinente. Diseñar pruebas escritas que requieran respuestas 

persuasivas, permitiendo la evaluación de la estructura y coherencia de la 

argumentación, se revela como un método efectivo. Estas pruebas pueden incluir 

la identificación de deficiencias en la claridad y coherencia de textos dados (Arnau 

& Bono, 2018). 

Fluidez y Expresividad: 

La fluidez en la comunicación y la expresividad emocional son componentes 

fundamentales que potencian la persuasión. La evaluación de la fluidez y 

expresividad permite discernir la capacidad del emprendedor para comunicarse de 

manera natural y cautivadora, aspectos esenciales en la conexión emocional con 

la audiencia (Moya, 1999). 

La fluidez, caracterizada por la comunicación continua y sin esfuerzo con 

una progresión natural de ideas, facilita la asimilación de información por parte de 

la audiencia, contribuyendo a una experiencia persuasiva más efectiva (Moya, 

1999). En paralelo, la expresividad implica la auténtica transmisión de emociones 

y sentimientos, generando empatía y conexión emocional con la audiencia, 

elementos particularmente beneficiosos en el contexto empresarial (Silva et al, 

2020). 

En presentaciones empresariales y emprendedoras, la fluidez y 

expresividad se revelan como determinantes para captar y retener la atención 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. Además, la percepción de credibilidad del comunicador 

se ve positivamente influenciada por la fluidez y expresividad en la comunicación, 

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 realización de pruebas orales, como 

discursos o participación en debates, centrándose en la fluidez en la articulación 

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

Adicionalmente, la evaluación del vocabulario y lenguaje se aborda 

mediante pruebas específicas que miden la riqueza del lenguaje en contextos 

persuasivos, contribuyendo a evaluar la fluidez y expresividad de los participantes 

(Gil, 2012). 

La inclusión de ejercicios de improvisación, donde los participantes 

expresan ideas persuasivas de manera espontánea, se presenta como una 

estrategia efectiva. La observación directa y la retroalimentación en tiempo real 

ofrecen información valiosa sobre la fluidez y expresividad (Vázquez & Landauro, 

2018). 

Finalmente, al analizar la entonación y el nivel de entusiasmo durante la 

comunicación oral, se puede evaluar la expresividad. Esta evaluación puede 

realizarse mediante observación directa o mediante herramientas tecnológicas 

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

Adaptabilidad al Contexto 

La adaptabilidad al contexto, como componente esencial de la comunicación 

persuasiva, se erige como un elemento distintivo en la evaluación de habilidades 

comunicativas de emprendedores. Esta variable, enmarcada en la teoría de la 

comunicación persuasiva, se refiere a la capacidad de ajustar el discurso 

persuasivo a diversas situaciones y audiencias, maximizando así la eficacia del 

mensaje (Estrada & Flórez, 2023). 
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La relevancia de la adaptabilidad al contexto se fundamenta en la noción de 

que un emprendedor eficaz no solo debe poseer destrezas persuasivas intrínsecas, 

sino también la habilidad de contextualizar su mensaje de manera precisa. Esta 

adaptación contextual abarca desde la consideración de características 

demográficas hasta la comprensión de las necesidades específicas de la audiencia 

(Coto, 2023). 

La falta de adaptación puede resultar en una desconexión 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 implementación de simulaciones de escenarios 

persuasivos diversos, como negociaciones o presentaciones de ventas, permite 

evaluar la capacidad de los participantes para adaptar su enfoque persuasivo a 

situaciones específicas (Iut & Cantón, 2022). 

Adicionalmente, a través del análisis de casos prácticos, se presenta otro 

enfoque, donde la evaluación se centra en la capacidad de los participantes para 

identificar demandas específicas y ajustar sus estrategias persuasivas en 

consecuencia (García-López & Cabezuelo-Lorenzo, 2016). 

Impacto Persuasivo: 

El impacto persuasivo, que mide la capacidad del emprendedor para influir 

positivamente en la percepción y toma de decisiones de los demás, se revela como 

un elemento esencial en la evaluación de las habilidades de comunicación 

empresarial. Este componente va más allá de la simple transmisión de 

información, centrándose 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 ámbito 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 aceptación de ideas, productos o 

servicios (Yale, 2018). 

La evaluación del impacto persuasivo implica considerar cómo las 

comunicaciones del emprendedor resuenan en la audiencia, influyendo en 

actitudes, percepciones y comportamientos. Aspectos como la claridad en el 

mensaje, la empatía 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 implementación de sesiones de autoevaluación reflexiva 

permite que los participantes reflexionen sobre el impacto persuasivo de sus 

mensajes, guiándose por preguntas específicas que se centran en cómo perciben 

que su comunicación afectó a la audiencia (Masgrau et al, 2018). 

Así 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 presentación persuasiva ofrece la oportunidad de explorar el 

recuerdo de mensajes clave, la percepción del orador y el impacto a largo plazo 

de la presentación (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 evalúa 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. Hipótesis 

Considerando el contexto expuesto, se plantea la siguiente hipótesis inicial: 

se espera que la secuencia específica de estímulos aplicados durante la enseñanza 

de habilidades de comunicación persuasiva tenga un impacto significativo en la 

mejora de las habilidades de emprendedores. Esta hipótesis sugiere que existe 

una metodología más efectiva para enseñar estas habilidades blandas. Se predice 

que el orden en el cual se presentan estos estímulos influirá en la eficacia del 

aprendizaje, demostrando que ciertos estímulos en un orden particular conducirán 

a mejoras más sustanciales en la comunicación persuasiva que otras secuencias. 

A su vez, se plantea una segunda hipótesis complementaria que sugiere 

que la comunicación persuasiva mejorará con el entrenamiento, 

independientemente del orden en el que se realice. Se postula que el impacto 

positivo en las habilidades persuasivas será una consecuencia directa del proceso 

de entrenamiento, sin importar la secuencia específica de estímulos aplicados. 

Esta segunda hipótesis busca explorar la influencia general del entrenamiento en 

la mejora de la comunicación persuasiva en emprendedores. 

Con ambas hipótesis como guía, este trabajo se adentra en el diseño de un 

estudio que busca arrojar luz sobre la influencia crucial del orden en la aplicación 

de estímulos y el papel del entrenamiento en el proceso de enseñanza de la 

comunicación persuasiva en emprendedores. 

3. Metodología 

3.1. Diseño de la Investigación 

En la búsqueda de respuestas para validar o refutar la hipótesis planteada, 

se ha diseñado una metodología rigurosa que aborda de manera sistemática la 

influencia del orden en la aplicación de estímulos durante la enseñanza de 

habilidades de comunicación persuasiva en emprendedores. Este estudio se 

propone como un faro que ilumina el camino hacia metodologías más efectivas 

para cultivar estas habilidades blandas esenciales. 
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Para la presente investigación, se optó por un diseño cuasi experimental de 

4 grupos de Solomon con medición Pre-Post, una técnica de diseño experimental 

utilizada para analizar los efectos de cuatro tipos distintos de entrenamiento en 

habilidades de comunicación persuasiva. Este enfoque cuasi experimental se ha 

seleccionado debido a la naturaleza específica de la intervención y las limitaciones 

prácticas asociadas con la asignación aleatoria de los participantes a diferentes 

condiciones de entrenamiento. 

El objetivo principal consistió en evaluar la competencia de los participantes 

antes y después de la implementación de los módulos, centrándose en determinar 

si el orden de aplicación de los estímulos afectaba la adquisición y desarrollo de 

dicha competencia. 

En lugar de recurrir a la asignación aleatoria, se eligió un diseño cuasi 

experimental que permitió la formación de cuatro grupos predeterminados. Cada 

grupo fue expuesto a una secuencia única de entrenamientos, abarcando la 

comunicación oral, la comunicación escrita, la comunicación persuasiva personal 

y la comunicación persuasiva social. 

Esta elección se basa en la necesidad de evaluar los efectos de estos cuatro 

tipos de entrenamiento en la mejora de la competencia en comunicación 

persuasiva de los participantes. Dada la complejidad y diversidad de las 

habilidades de comunicación, asignar aleatoriamente los participantes a diferentes 

tipos de entrenamiento podría haber resultado en una distribución desigual de 

habilidades iniciales, afectando la validez de los resultados. 

A pesar de la falta de asignación aleatoria, se implementaron medidas para 

maximizar la validez interna y controlar posibles variables de confusión. El diseño 

cuasi experimental se consideró apropiado para abordar las preguntas de 

investigación planteadas y permitió una evaluación sistemática de los efectos de 

los cuatro tipos de entrenamiento en las habilidades de comunicación persuasiva 

de los participantes. 

El diseño experimental adoptado para este estudio se basa en la 

configuración 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 comunicación persuasiva sin la presencia de un grupo de control. Cada grupo 

fue sometido a una secuencia única de entrenamiento, representada por las letras 

A, B, C y D, diseñadas para evaluar la competencia en comunicación oral y escrita, 

así como la habilidad persuasiva personal y social. La siguiente tabla muestra el 

orden bajo el cual cada grupo fue organizado: 

Tabla 1: Distribución 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: Elaboración 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 áreas de comunicación persuasiva. 

Estas secuencias fueron determinadas de antemano y se implementaron para 

abordar preguntas específicas de investigación. 

Componente Oral 

En este componente, se enfatiza la importancia del discurso oral en la 

formación de emprendedores, específicamente el desarrollo del "Discurso de 

ascensor". La planificación se centró en elementos clave como la concisión, 

claridad, impacto emocional y diferenciación. La implementación incluyó sesiones 

de entrenamiento para perfeccionar la presentación, mientras que la medición se 

basó en la evaluación de competencias persuasivas. 

Componente Escrito 

El componente de escrito destaca la relevancia en la comunicación 

persuasiva escrita, especialmente en redes sociales como Instagram. La 

planificación incluyó consideraciones sobre la relevancia emocional, claridad y 

concisión, y llamados a la acción. La implementación se enfocó en habilidades de 
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redacción persuasiva, y la medición se centró en métricas de alcance, interacción 

y tasa de conversión. 

Componente Impacto Social 

Este componente destaca la importancia de la inclusión de acciones sociales 

en el discurso persuasivo. La planificación involucra un análisis detallado de las 

acciones sociales, destacando la relevancia social, credibilidad y transparencia, y 

el uso de historias impactantes. La implementación se basa en una comunicación 

efectiva del impacto social, y la medición se realiza a través de métricas como el 

compromiso y percepción positiva. 

Componente Impacto Personal 

El impacto personal se centra en conectar emocionalmente con la audiencia, 

identificándose con sus necesidades y aspiraciones. La planificación implica una 

comprensión profunda del público objetivo, mientras que la implementación se 

basa en estrategias emocionales y storytelling. La medición evalúa la respuesta y 

el impacto en la audiencia, utilizando métricas como la aceptación, intención de 

compra y percepción de valor percibido. 

Este método integral busca perfeccionar las habilidades comunicativas y 

persuasivas de los emprendedores, tanto en el ámbito oral como escrito, 

aprovechando el impacto social y personal para lograr una comunicación 

persuasiva exitosa. La evaluación constante de métricas específicas garantiza la 

eficacia continua y permite ajustes para optimizar la estrategia de comunicación 

persuasiva. 

Finalmente, la evaluación de la competencia en comunicación persuasiva se 

llevó a cabo mediante un enfoque de medición pre-post. Esto permitió una 

comparación directa de las habilidades de los participantes antes y después de la 

intervención, a través de los cuatro tipos de comunicación: oral, escrita, 

persuasiva personal y persuasiva social. 
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Antes de la intervención, se recopilaron datos mediante la presentación de 

los estímulos en el formato correspondiente. Cada participante fue evaluado de 

acuerdo con una rúbrica de evaluación específica, diseñada para capturar las 

dimensiones clave de la competencia en los cuatro tipos de comunicación 

persuasiva. 

Tras completar la intervención, se llevó a cabo una segunda medición 

utilizando los mismos estímulos, registrando las respuestas. Las rúbricas de 

evaluación utilizadas para la medición pre fueron aplicadas nuevamente, 

permitiendo así la comparación directa de los resultados pre y post. 

El enfoque de medición pre-post proporciona una visión detallada de cómo 

los participantes mejoraron en sus habilidades de comunicación persuasiva 

después de recibir los entrenamientos específicos en los cuatro tipos de 

comunicación. Los resultados obtenidos se analizaron estadísticamente 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 años, con la participación de 32 hombres y 18 

mujeres. El muestreo fue no probabilístico en la selección de la muestra. La 

muestra fue por sujeto voluntario. La asignación d ela muestra fue aleatoria en 

cada grupo. 

Se organizaron 10 personas en cada grupo. 

Criterios de inclusión: 

● Emprendedores que hayan participado en programas de formación en 

emprendimiento ofrecidos por la Unidad de Emprendimiento e Innovación 

de la Universidad Nacional de Colombia. 

● Personas con ideas de emprendimiento en etapa de encubación, inicio o 

desarrollo que no estén vinculadas a la UEI. 
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● Estudiantes de la Universidad Nacional de Colombia. 

● Disponibilidad y voluntariedad para participar en el estudio. 

Criterios de exclusión: 

● Falta de disposición o tiempo para participar en el estudio. 

3.3. Procedimiento 

El procedimiento de esta investigación consistió en los siguientes pasos. En 

primer lugar, se llevó a cabo la selección de participantes interesados en mejorar 

sus habilidades persuasivas dentro del ámbito del emprendimiento. Los 

participantes fueron reclutados a través de diversas convocatorias para mantener 

la muestra variable.  

La selección de participantes incluyó emprendedores que previamente 

habían participado en programas de formación en emprendimiento ofrecidos por 

la Unidad de Emprendimiento e Innovación (UEI) de la Universidad Nacional de 

Colombia, así como individuos con ideas emprendedoras en diferentes etapas, 

estudiantes universitarios y aquellos dispuestos a participar voluntariamente en el 

estudio. 

La convocatoria se llevó a cabo de manera integral y estratégica, abarcando 

diversos canales de la Facultad de Ciencias Económicas. Desde la difusión durante 

la Semana de Investigación de la universidad hasta correos electrónicos de la UEI 

y la colaboración con el semillero de investigación Novus-Risk, la convocatoria 

aseguró la participación de individuos comprometidos con el emprendimiento. 

Una vez seleccionados los participantes, se procedió a una asignación 

aleatoria de grupos de tratamiento. Esta metodología buscó garantizar la 

comparabilidad entre los grupos, permitiendo la identificación de cualquier 

diferencia en los resultados que pudiera atribuirse al orden de los estímulos 

enseñados. Los grupos de tratamiento abordaron distintos aspectos de la 

persuasión: oral, escrito, impacto personal e impacto social. 



34 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Antes de iniciar el entrenamiento, se realizó una evaluación exhaustiva de 

las competencias persuasivas de los participantes. Esta fase incluyó la aplicación 

de cuestionarios, escalas de evaluación y escenarios simulados para medir su nivel 

de habilidad persuasiva en diversas áreas. Posteriormente, se llevó a cabo un 

entrenamiento estructurado y específico para cada grupo, incorporando sesiones 

teóricas, ejercicios prácticos, retroalimentación y ejemplos de casos exitosos. 

A continuación, se llevó a cabo el entrenamiento en persuasión en 

comunicación emocional según el orden asignado a cada grupo. Para el grupo oral, 

se brindaron estrategias y técnicas para la comunicación persuasiva verbal. Para 

el grupo escrito, se enseñaron tácticas específicas para utilizar la plataforma de 

manera persuasiva. El grupo de impacto personal aprendió a crear conexiones 

emocionales a nivel individual, mientras que el grupo de impacto social se centró 

en persuadir a través del impacto y beneficio social. El entrenamiento incluyó 

sesiones teóricas, ejercicios prácticos, retroalimentación y ejemplos de casos 

exitosos. 

Tras completar el entrenamiento, se realizó una evaluación final de las 

competencias persuasivas utilizando los mismos instrumentos de evaluación que 

en la fase inicial. Los datos recopilados fueron sometidos a análisis de varianza 

(ANOVAs), pruebas t, pruebas de Wilcoxon y análisis de medianas, empleando 

técnicas estadísticas apropiadas para identificar posibles diferencias significativas 

entre los grupos y determinar la influencia del orden de los estímulos enseñados 

en el desarrollo de competencias persuasivas.  

Las rúbricas de evaluación correspondientes a cada subcompetencia se 

muestran de manera detallada en las siguientes tablas, una por cada tipo de 

entrenamiento:  

Tabla 1: Rubrica de evaluación Oral 
Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto 

Impacto 
Persuasivo 

Estructura del 
Mensaje 

Naturalidad de la 
Entrega 

Ajuste al Público 
 

Convicción de 
Argumentos 
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Uso de Transiciones Variedad en la 
Entonación 

Consideración del 
Entorno 

 

Manejo de 
Objeciones 

 

Claridad de 
Expresión 

Emoción Adecuada 
 

Flexibilidad en el 
Estilo 

Llamada a la 
Acción 

 

Organización del 
Contenido 

Dinamismo en la 
Presentación 

Conciencia 
Contextual 

 

Influencia en la 
Audiencia 

Fuente: Elaboración Propia 

La siguiente tabla muestra el desglose detallado de las subcompetencias 

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

consideraron durante la evaluación.  

Tabla 2: Rubrica de evaluación componente escrito 

Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto 

Impacto 
Persuasivo 

Estructura del 
Mensaje 

Claridad y 
Cohesión del 

Texto 

Adaptación al 
Público Lector 

Convincentes 
Argumentos 

Escritos 

Uso de 
Conectores 

Variedad en el 
Estilo 

Consideración del 
Contexto Escrito 

Abordaje de 
Contrapuntos 

Claridad de 
Expresión 

Expresión Emotiva 
en el Texto 

Flexibilidad en el 
Estilo de Escritura 

Llamada a la Acción 
Escrita 

Organización del 
Contenido 

Ritmo y Fluidez 
del Texto 

Conciencia del Medio 
Escrito 

Efectividad de 
Estructuras 
Persuasivas 

Fuente: Elaboración Propia 

La segunda tabla relacionada con el componente escrito permite establecer 

las características de la subcompetencia, midiendo según el componente. La 

rúbrica se ajustó según la forma en que fue enseñada la habilidad. Por ejemplo, 

en el componente oral, se evaluó cómo se usan las transiciones, mientras que en 

el componente escrito la medición se centró en los conectores. Esta adaptación 

cuidadosa de los criterios muestra cómo se consideraron las diferentes maneras 

de comunicar persuasivamente, resaltando la coherencia entre los componentes 

y su ajuste a las formas específicas de enseñanza 
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Tabla 3: Rubrica de evaluación Impacto Social 

Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto 

Impacto 
Persuasivo 

Estructura del 
Mensaje 

Claridad y 
Cohesión del 

Discurso 

Conexión con el 
Impacto Social 

Acciones Claras y 
Tangibles 

Uso de 
Conectores 

Variedad en el 
Estilo 

Ejemplos de Impacto 
Social 

Motivación para la 
Participación 

Claridad de 
Expresión 

Expresión Emotiva 
en el Discurso 

Descripción de 
Problemas Sociales 

Empoderamiento 
Social 

Organización 
del Contenido 

Ritmo y Fluidez 
del Discurso 

Contextualización del 
Impacto Social 

Estímulo a la 
Concientización 

Fuente: Elaboración Propia 

Dentro del ámbito del impacto social, también se implementó una 

adaptación homogénea en la rúbrica con el propósito de facilitar la evaluación de 

los emprendedores para los evaluadores. Esta modificación se llevó a cabo con el 

objetivo de simplificar el proceso evaluativo, proporcionando un marco de 

referencia claro y accesible. 

Tabla 4: Rubrica de evaluación Impacto Personal 

Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto 

Impacto 
Persuasivo 

Estructura del 
Mensaje 

Claridad y 
Cohesión del 

Discurso 

Relevancia 
Personalizada 

Convincentes 
Sugerencias 

Uso de 
Conectores 

Variedad en el 
Estilo 

Adaptación al 
Contexto Personal 

Inspiración para la 
Acción Personal 

Claridad de 
Expresión 

Expresión Emotiva 
en el Discurso 

Personalización de 
Consejos Medición de Impacto 
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Organización 
del Contenido 

Ritmo y Fluidez 
del Discurso 

Empatía y 
Comprensión 

Retroalimentación 
Positiva 

Fuente: Elaboración Propia 

En la cuarta rúbrica también se realizó la adaptación para que la evaluación 

de comunicación persuasiva personal fuera mucho más clara para los jurados 

calificadores. En el anexo 1, se presenta la rúbrica de manera más detallada de 

cada una de las 4 formas de enseñar la competencia, junto con el protocolo 

completo del entrenamiento de cada uno de estos componentes. 

El puntaje se calculó en una escala de 1 a 4, donde 1 representa un nivel muy 

básico, 2 es básico, 3 es bueno y 4 es excelente. Se asignaron 4 casillas puntuables 

para cada subcompetencia, lo que significa que cada persona podía obtener un 

puntaje mínimo de 1 y un máximo de 16 puntos en estas subcompetencias. Cada 

grupo, por su parte, tenía un rango de puntaje mínimo de 10 puntos y un máximo 

de 160 puntos. 

Ahora bien, los datos recopilados fueron analizados mediante técnicas 

estadísticas apropiadas para identificar posibles diferencias significativas entre los 

grupos y determinar si el orden de los estímulos enseñados tuvo un impacto en el 

desarrollo de las competencias persuasivas. 

Finalmente, los resultados obtenidos fueron interpretados en función de los 

objetivos de investigación. Se examinó si existía evidencia de que el orden de los 

estímulos enseñados influyó 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 

recolección de los datos, se adoptaron las siguientes medidas: se incluyó un 

segundo jurado para la evaluación, aplicando rúbricas preestablecidas; asimismo, 

se seleccionó un entorno que brindara condiciones homogéneas para cada grupo 

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

consistente en los módulos. 

3.5. Consideraciones éticas 

Para el desarrollo de esta investigación 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 participación. Cabe resaltar que la participación fue completamente 

voluntaria, y los participantes podían retirarse en cualquier momento. 

Se implementaron medidas para salvaguardar la confidencialidad de la 

información recopilada, utilizando códigos en lugar de nombres reales u otras 

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

Asimismo, se evaluaron y comunicaron los posibles riesgos asociados con 

la participación en la investigación, reconociendo la importancia de este aspecto. 

Además, se destacaron los beneficios potenciales derivados de la investigación, 

ya sea a nivel individual o en contribuciones más amplias al conocimiento en el 

área de estudio. 

4. Resultados 

4.1. Características 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 osciló entre los 19 y los 35 años, con una edad promedio de 27 años. 

En cuanto al nivel educativo, se observó una diversidad representativa, con 5 

participantes cursando estudios de maestría, 27 en proceso de pregrado y 8 que 

ya habían completado su formación universitaria en la Universidad Nacional. 

En relación con el estado de emprendimiento, 19 de los participantes se 

encontraban en posesión de ideas de emprendimiento o estaban en la fase de 

incubación de sus proyectos. Por otro lado, 11 participantes ya habían 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 comunicación 

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 podría 

alcanzar un puntaje mínimo de 40 y un puntaje máximo de 640 puntos. 

Para una mejor comprensión de estos puntajes, se procedió a calcular tanto el 

promedio como la desviación estándar. Se crearon tres intervalos, definiendo el 

intervalo medio como aquel comprendido entre la media menos dos desviaciones 

estándar y la media más dos desviaciones estándar. En consonancia con estos 

parámetros, 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 sitúa entre 331.40 y 528.22. 

Tabla 5: Resumen Resultados por Grupos 
Gru
po 

Tie
mpo 

Claridad y 
Coherencia 

Fluídez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto 

Impacto 
Persuasivo 

Comunicación 
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 

C 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: Elaboración Propia 

 

 

 



40 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

4.3. Efecto del Orden del Entrenamiento en la Competencia de 

Comunicación Persuasiva 

Para verificar el efecto del orden del entrenamiento en la competencia de 

comunicación persuasiva se realizaron pruebas de análisis de varianza. Los 

resultados de estos ANOVAs se muestran en la tabla 6: 

Tabla 6: Resultados ANOVAs por Subcompetencias y la competencia de 

persuasión 

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 
Comunicación Persuasiva (Pre) 0.597 0.62 
Comunicación Persuasiva (Post) 1.704 0.18 

Fuente: Elaboración Propia 

Al llevar a cabo los análisis de varianza para los grupos previos al taller, se 

observó que no existían diferencias estadísticamente 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 encontró que 

tampoco se dieron diferencias entre los grupos. Se comprueba que el orden del 

entrenamiento no tuvo ningún impacto en la competencia de persuasión. No se 

puede afirmar que entrenar en un orden particular con las técnicas de persuasión 

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

Persuasiva 

Para demostrar el efecto del entrenamiento en la competencia de 

comunicación persuasiva, se realizó una prueba t de diferencias de promedios que 

se aplicó 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  
Estadística 
de prueba 

(t)  
Valor p  Intervalo de 

Confianza 95%  
Diferencia Media 
entre pre y post  

Claridad y 
Coherencia  12.506  0,0003 (1.856689, 

2.573145)  2.214917  

Fluidez y 
Expresividad  15.025  0,0002  (2.048491, 

2.685843)  2.367167  

Adaptabilidad al 
Contexto  12.578  0,0002 (1.633408, 

2.259425)  1.946417  

Impacto 
Persuasivo  13.831  0,0002 (2.057629, 

2.762537)  2.410083  

COMPETENCIA DE 
PERSUASIÓN  21.945  0,0002 (8.114689, 

9.762477)  8.938583  

Fuente: Elaboración Propia 

Esto demuestra que hubo aprendizaje de las técnicas de persuasión, 

demostrándose una diferencia significativa entre las medidas pre y post. El 

aprendizaje mejoró la competencia, lo que quiere decir que sí fue efectiva la 

intervención.  

Considerando este resultado, se pudo proceder con un análisis adicional 

estableciendo que los grupos tuvieron en todos los casos cambios en la 

competencia de persuasión. Para demostrar el cambio en la competencia dentro 

de cada grupo se aplicó la prueba no paramétrica de Wilcoxon, obteniendo los 

siguientes resultados: 

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

Grupo Competencia Z 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: Elaboración Propia 

Estos resultados muestran el valor de Z y el p-valor correspondiente para 

cada grupo y cada competencia evaluada. La hipótesis nula en cada caso es que 

la mediana de la diferencia entre las mediciones antes y después del estímulo es 

igual a cero. Un p-valor bajo (menor que el nivel de significancia, comúnmente 

0.05) sugiere que hay suficiente evidencia para rechazar la hipótesis nula, lo que 

indica que hay una diferencia significativa entre las mediciones antes y después 

del estímulo 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 comunicación 

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

Finalmente, los cambios en cada grupo se pueden observar a través de la 

variación de puntajes que se muestra en la tabla 8: 

Tabla 8: Variación por Grupos en Comunicación Persuasiva 
Gru
po 

Claridad y 
Coherencia  

Fluídez y 
Expresividad  

Adaptabilidad al 
Contexto  

Impacto 
Persuasivo 

Comunic
ación 

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: Elaboración Propia 

Esta tabla muestra que cada grupo experimentó avances notables en 

diferentes aspectos. El Grupo A destacó por su mejora significativa en todas las 
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dimensiones, especialmente en Fluidez y Expresividad. Esta destacada evolución 

sugiere un impacto positivo y generalizado del taller en las habilidades 

comunicativas de este grupo. 

El Grupo B también evidenció mejoras consistentes, enfocándose 

particularmente en Claridad y Coherencia. Aunque no lideró en la mejora general, 

sus avances indican un desarrollo sólido en aspectos específicos de la 

comunicación. En cuanto al Grupo C, se observaron mejoras equilibradas en todas 

las subcompetencias, contribuyendo a una mejora general en la comunicación. 

Este equilibrio sugiere una respuesta positiva y uniforme a las distintas 

dimensiones trabajadas en el taller. 

El Grupo D mostró avances especialmente en Impacto Persuasivo y en la 

competencia general de Comunicación. Aunque no lideró en todas las áreas, sus 

logros resaltan el progreso en aspectos clave de la persuasión y la comunicación 

integral. 

Al comparar los resultados previos y posteriores al taller, se confirma que 

cada grupo experimentó mejoras específicas 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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Gráfico 1: Variación por Grupos en los estímulos

 
Fuente: Elaboración Propia 

El gráfico 1 muestra cómo el grupo A tiene una mejora levemente mayor a 

la del resto de los grupos, lo que sugiere que las mejoras específicas en Fluidez y 

Expresividad, Claridad y Coherencia, Adaptabilidad al Contexto, Impacto 

Persuasivo son más pronunciadas en el Grupo A en comparación con los otros 

grupos. Sin embargo, el gráfico 2 muestra un aspecto más general de la 

competencia de Comunicación Persuasiva, en donde en todos los grupos se dio 

una mejora en la medida post:  
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Gráfico 2: Variación por Grupos en Comunicación Persuasiva

Fuente: Elaboración Propia 

5. Conclusiones 

Este estudio se propuso evaluar el impacto de diferentes métodos de 

enseñanza de la habilidad blanda de comunicación persuasiva y su secuencia de 

presentación, utilizando un taller como medio de intervención. Al analizar los 

resultados obtenidos, es posible extraer conclusiones significativas que destacan 

el logro de la mejora en la competencia de persuasión, pero no el efecto de un 

orden particular de entrenamiento. 

El análisis de los resultados refleja que el taller logró su objetivo general de 

evaluar el impacto de diferentes métodos de enseñanza en la habilidad de 

comunicación persuasiva. La mejora observada en los participantes, medida a 

través de las subcompetencias y la competencia general, indica que la intervención 

tuvo un efecto positivo en el desarrollo de estas habilidades. 

Se realizó una comparación entre los distintos grupos para identificar el 

efecto derivado del orden de presentación 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 intervención. 
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El estudio buscaba determinar si había diferencias significativas en la 

habilidad comunicativa antes y después de la intervención, independientemente 

de los estímulos y el orden de presentación. Los resultados demuestran que el 

taller generó mejoras significativas en todas las subcompetencias y en la 

competencia general. 

La hipótesis inicial, que postulaba que la secuencia específica de estímulos 

aplicados durante la enseñanza tendría 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 persuasión, al combinar las técnicas no es 

posible descifrar qué entrenamiento podría ser más efectivo. Se recomienda hacer 

estudios posteriores para probar esos efectos.  

La segunda hipótesis, que sugiere que la comunicación persuasiva mejora 

con el entrenamiento, independientemente del orden de presentación, 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 

enseñanza para mejorar las habilidades de comunicación persuasiva en 

emprendedores. Esto tiene implicaciones prácticas importantes para el diseño de 

programas de formación en habilidades blandas. Sin embargo, para una 

comprensión más completa, se sugieren futuras investigaciones que exploren 

aspectos específicos de la metodología de enseñanza, así como la aplicación de 

estos aprendizajes en contextos profesionales, en donde se midan los impactos 

en receptores de la comunicación persuasiva desarrollada por los emprendedores 

como mecanismos de validación de la efectividad de la intervención en la 

aplicación de la competencia.  



47 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

6. Referencias bibliográficas 

Abud Rodríguez, S. V., & Montiel Mancilla, L. (2022). Soft Skills y 

desempeño laboral de los trabajadores del área de RRHH de la empresa Natur SA. 

Adoniou, M. (2017). Once upon a time: Using storytelling in the classroom. 

English in Australia, 68-75. 

Ahluwalia, R., Burnkrant, R., & Unnava, H. (2000). Ayúdame a idenstos 

principios han sido ampliamente estudiados en diferentes contextos y han 

demostrado ser efectivos en la persuasión de comportamientos y actitudes en 

diversos campos, como el marketing y la conservación ambiental (Goldstein, 

Cialdini, & . Journal of Marketing, 203-214. 

Alvarez Rincón, Y. F., & Parra Rivera, A. L. (2015). Fortalecimiento de la 

expresión oral en un contexto de interacción comunicativa. 

Andersen, P. A., Guerrero, L. K., & Jones, S. M. (1998). Handbook of 

Communication and Emotion: Research, Theory, Applications, and Contexts. 

Academic Press. 

Andrade, J. (2020). El emprendimiento en Colombia y sus dificultades: Un 

análisis desde la percepción.Repositorio Unbosque - Universidad El Bosque. 

Arbaiza, F., & Huertas, S. (2018). Comunicación publicitaria en la industria 

de la moda: branded content, el caso de los fashion films. Revista de 

comunicación, 09-33. 

ARELLANO, A. E. R. (2022). MODELO DE FACTORES-TEÓRICO 

METODOLÓGICOS PARA EL DISEÑO DE DISCURSOS VISUALES PERSUASIVOS 

(Doctoral dissertation, UNIVERSIDAD AUTÓNOMA DE BAJA CALIFORNIA). 

Arnau, J., & Bono, R. (2008). Estudios longitudinales de medidas repetidas: 

Modelos de diseño y análisis. Escritos de Psicología (Internet), 2(1), 32-41. 



48 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Baron, J. N., Hannan, M. T., & Burton, M. D. (2001). Labor Pains: Change 

in Organizational Models and Employee Turnover in Young, High-tech Firms. 

American Journal of Sociology, 106(4), 960-1012. 

Bavelas, J., Black, A., Lemery, C., & Mullet, J. (1986). "I show how you 

feel": Motor mimicry as a communicative act. Journal of personality and social 

psychology. 

Berger, J. (2016). Contagious: Why things catch on. Simon and Schuster. 

Berger, J. (2016). Storytelling: The power of narrative in persuasion and 

business. Harvard Business Review, 122-131. 

Bonnstetter, J. (2012). New research: The skills that make an entrepreneur. 

Harvard Business Review. 

Brabazon, T. (2021). The power of storytelling: Crafting compelling 

narratives. Journal of communication, 87-102. 

Brammer, S., & Millington, A. (2005). Corporate reputation and 

philanthropy: An empirical analysis. . Journal of Business Ethics, 29-44. 

Branson, R. (2012). Like a Virgin: Secrets They Won't Teach You at Business 

School. Portfolio. 

Buendía-Arias, X. P., Zambrano-Castillo, L. C., & Insuasty, E. A. (2018). El 

desarrollo de competencias investigativas de los docentes en formación en el 

contexto de la práctica pedagógica. Folios, (47), 179-195. 

Bull, J. (2016). The power of storytelling in entrepreneurship. Journal of 

Business Venturing Insights, 1-4. 

Burgoon, J. K. (2016). Nonverbal Signals. En M. L. Knapp & J. A. Daly 

(Eds.), The Handbook of Interpersonal Communication (4th ed., pp. 225-256). 

SAGE Publications. 



49 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Burke, K. (1969). A rhetoric of motives. Universidad de California. 

Burke, M., & Lupton, B. (2019). Storytelling: A powerful tool for engaging 

customers. . Journal of Marketing Management. 

Calfee, R. C. (2000). Writing portfolios: Activity, assessment, authenticity. 

Perspectives on writing, 278-304. 

Canary, D. J., & Hause, K. S. (2011). Emotion and empathy in the 

persuasive process. In The Oxford handbook of persuasion (pp. 239-255). Oxford 

University Press. 

Cappella, J. N., & Panalp, S. (1981). Talk and Silence Sequences in Informal 

Conversations: III. Interspeaker Influence. Human Communication Research, 

7(2), 117–132. 

Carrillo, J. (2021). Comunicar como Emprendedores. Obtenido de 

https://cuadrante.com.mx/comunicar-como-emprendedores/ 

Cavazza, F., Cosenza, C., & Lusiani, M. (2019). Storytelling and brand 

identity: The case of TOMS. . Journal of Business Research, 375-382. 

Chaiken. (1987). The Heuristic Model of Persuasion. Journal of Personality 

and Social Psychology, 571-584. 

Chen, Y., & Xu, L. (2016). The effectiveness of storytelling versus the 

argumentation logic in the persuasion of customers. . Journal of Business 

Research. 

Choi, Y. (2019). Characters’ persuasion effects in advergaming: Role of 

brand trust, product involvement, and trust propensity. Internet research, 367-

380. 

Chua, R., Lee, M., & Thadani, D. (2018). Persuasion in business 

presentations: Insights from Steve Jobs. Journal of Business and Technical 

Communication, 147-170. 



50 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Chung, H., & Austria, M. (2019). Influencer marketing: A social media 

approach to persuasion. . Psychology Press. 

Cialdini, R. (2001). Influence: Science and Practice. 

Cialdini, R. (2001). Influence! How to persuade people without offense or 

arousing resentment.Routledge. 

Cialdini, R. (2007). The Psychology of Persuasion. 

Cocha, D. P. V., & Chicaiza, F. P. V. (2023). El arte de convencer: 

estrategias lingüísticas en la argumentación jurídica oral y escrita. Código 

Científico Revista de Investigación, 4(2), 138-164. 

Condori, E. M. N., Reyna, Q. T., & Flores, F. D. (2020). Estrategias de 

aprendizaje para el estudio y actitud emprendedora en estudiantes universitarios. 

PsiqueMag, 9(1), 38-47. 

Cone, C. A., & Feldman, L. B. (2004). The Pyramid of Corporate Social 

Responsibility: Toward the Moral Management of Organizational Stakeholders. 

Business Horizons, 47(4), 29–38. 

Dahlen, M., & Rosengren, S. (2016). If advertising won't die, what will it 

be? Toward a working definition of advertising. Journal of Advertising, 334-345. 

De Fleur, M., & Ball-Rokeach, S. (2017). Theories of mass communication. 

. Routledge. 

De Toscano, G. T. (2009). La entrevista semi-estructurada como técnica de 

investigación. Graciela Tonon (comp.), 46, 45-73. 

Denning, M. (2005). The impact of storytelling in technological 

entrepreneurship. . Journal of Business Research. 

Díaz, F. (2003). Cognición situada y estrategias para el aprendizaje 

significativo. Revista electrónica de investigación educativa, 5(2), 1-13. 



51 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Dillard, J., & Pfau, M. (2002). The persuasion handbook: Developments in 

theory and practice. SAGE Publications. 

Dixon, J., & Belnap, C. (2010). The Importance of Soft Skills. Corporate 

Finance Review. 

Drucker, P., & Maciariello, J. (2014). Innovation and entrepreneurship. 

Routledge. 

Du, S., Bhattacharya, C. B., & Sen, S. (2010). Maximizing Business Returns 

to Corporate Social Responsibility (CSR): The Role of CSR Communication. 

International Journal of Management Reviews, 12(1), 8-19. 

Duarte, J. (2016). Resonate: Present visual stories that transform 

audiences. Jhon Wiley & Sons. 

Duarte, N., & Sanchez, N. (2017). Illuminate: Ignite Change Through 

Speeches, Stories, Ceremonies, and Symbols. Portfolio. 

Ducasse, A. (2020). Evidence-based persuasion: A cross-cultural analysis 

of entrepreneurial pitch in English and Spanish. Journal of International 

Entrepreneurship, 492-510. 

Durkin, S., Brennan, E., & Wakefield, M. (2012). Mass media campaigns to 

promote smoking cessation among adults: An integrative review. . Tobacco 

Control. 

Escalas, J., & Stern, B. (2003). La segunda técnica de comunicación 

persuasiva es el storytelling. Esta se basa en el uso de historias para transmitir 

mensajes y persuadir a la audiencia. Según Hsu (2015), el storytelling es efectivo 

porque las historias tienen la capacidad de atraer la . Journal of Consumer 

Research, 566-578. 

Estrada, J. M. P., & Flórez, S. C. (2023). Comunicación persuasiva desde la 

experiencia de marca. Inspirar Crear, 115. 



52 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Fahnestock, J., & Secor, M. (1983). Teaching argument: A theory of types. 

Fishbein, M., & Ajzen, I. (1972). Attitudes and opinions. Annual review of 

psychology, 487-544. 

Fisher, R., Ury, W., & Patton, B. (2011). Getting to yes: negotiating 

agreement without giving in. 

Gallo, C. (2014). The storytelling edge: How to transform your business, 

stop screaming into the void, and make people love you. John Wiley & Sons. 

García-López, J., & Cabezuelo-Lorenzo, F. (2016). El enfoque semiótico 

como método de análisis formal de la comunicación persuasiva y publicitaria. 

Dialogía. Revista de lingüística, literatura y cultura, 10, 71-103. 

Gartner, W. B. (Ed.). (2004). Handbook of entrepreneurial dynamics: The 

process of business creation. Sage. 

Gartner, W. B. (Ed.). (2004). Handbook of entrepreneurial dynamics: The 

process of business creation. Sage. 

Gass, R. H., & Seiter, J. S. (2019). Persuasion, Social Influence, and 

Compliance Gaining. Routledge. 

Gastélum, R. G. (2000). Comunicación y cultura organizacional en 

empresas chinas y japonesas. Juan Carlos Martínez Coll. 

Gil, X. L. (2012). De retórica: la comunicación persuasiva (Vol. 214). 

Editorial UOC. 

Goldstein, N., Cialdini, R., & Griskevicius, V. (2008). A room with a 

viewpoint: Using social norms to motivate environmental conservation in hotels. 

Journal of Consumer Research, 472-482. 

Gomez, J., & Jauregui, M. (2019). Storytelling: A tool for attracting 

investors. Journal of Business Research, 1-25. 



53 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Grabe, S., Ward, L., & Hyde, J. (2008). The role of the media in body image 

concerns among women: a meta-analysis of experimental and correlational 

studies. Psycological bulletin. 

Green, M., & Brock, T. (2000). The role of transportation in the 

persuasiveness of public narratives. Journal of Personality and Social Psychology, 

701-721. 

Green, M., & Brock, T. (2003). In the Mind's Eye: Transportation-Imagery 

Model of Narrative Persuasion. Narrative Impact. 

Grupta, S., & Srivastava, M. (2019). Storytelling: A tool for effective 

communication in entrepreneurship. International Journal of Entrepreneurship, 1-

10. 

Guber, P. (2007). The Four Truths of the Storyteller. Harvard Business 

Review, 52. 

Gunter, B. (2020). The emotional power of storytelling in marketing. 

Journal of Marketing Management , 1575-1596. 

Gusenbauer, M., & Haddaway, N. R. (2020). Which academic search 

systems are suitable for systematic reviews or meta-analyses? Evaluating retrieval 

qualities of Google Scholar, PubMed, and 26 other resources. Research Synthesis 

Methods, 11(2), 181-217. 

Guzmán Cedillo, Y. I., Flores Macías, R. D. C., & Tirado Segura, F. (2012). 

La evaluación de la competencia argumentativa en foros de discusión en línea a 

través de rúbricas. Innovación educativa (México, DF), 12(60), 17-40. 

Hamelin, N., Thaichon, P., Abraham, C., Driver, N., Lipscombe, J., & Pillai, 

J. (2020). Storytelling, the scale of persuasion and retention: A neuromarketing 

approach. Journal of Retailing and Consumer Services. 

Hanoch, Y. (2018). The scams among us: Who falls prey and why. Current 

Directions in Psychological Science, 260-266. 



54 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Hasson, C., Hirst, M., Kemp, J., & Richards, M. (2004). The role of music in 

narrative transportations. In N. H. Feldman. Reading and writing narrative texts: 

New directions in narrative research. Routledge. 

Heath, C., & Heath, D. (2007). Made to stick: Why some ideas survive and 

others die. Random House. 

Hiriyappa, B. (2018). Desarrollo de las Habilidades de Liderazgo. Babelcube 

Inc.. 

Hitt, M. A., Black, J. S., Porter, L. W., & de Lara Choy, M. I. P. (2006). 

administración. Pearson Educación. 

Hogan, P. (2018). The power of storytelling in team building and 

collaboration. . Journal of Business Strategy, 3-9. 

Hovland, C., Janis, I., & Kelley, H. (1953). The Yale model of communication 

and persuasion: A social-psychological analysis. Journal of Abnormal and Social 

Psychology, 522-539. 

Hovland, C., Janis, I., & Kelley, H. (1953). The Yale model of communication 

and persuasion: A social-psychological analysis. Journal of Abnormal and Social 

Psychology, 522-539. 

Hsu, C., & Wu, C. (2015). Telling Science Stories: the Evolution of Digital 

Storytelling and Science Communication. In Society for Information Technology & 

Teacher Education International Conference. Association for the Advancement of 

Computing in Education. 

Iut, M & Cantón, L. (2022). EMPRENDEDORES, E. DISEÑO DE UN CURSO-

SIMULACIÓN PARA DESARROLAR CAPACIDADES. Emprendimientos 4.0. Desafíos 

actuales y futuros, 110. 

Jasmin, K. (2012). Presentation Secrets: Do What You Never Thought 

Possible with Your Presentations. Pearson UK. 



55 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Jiang, S. (2022). Essays on persuasion and disclosure. 

Johnson, D. W., & Johnson, R. T. (1989). Cooperative Learning: Reciprocal 

Teaching. Interaction Book Company. 

Johnson, D. W., Johnson, R. T., & Smith, K. A. (2014). Cooperative 

learning: Improving university instruction by basing practice on validated theory. 

Journal on Excellence in College Teaching, 25(3-4), 85-118. 

Jones, A., & Lebram, M. (2014). The effectiveness of storytelling compared 

to the presentation of facts and figures in investor persuasion. Journal of Business 

Communication, 27-58. 

Kelman, H. (1958). Compliance, identification, and internalization: Three 

processes of attitude change. Journal of Conflict Resolution, 51-60. 

Kelman, H. C. (2006). Interests, relationships, identities: Three central 

issues for individuals and groups in negotiating their social environment. Annual 

Review of Psychology, 57, 1-26. 

Knobloch-Westerwick, M., & Keplinger, C. (2006). The narrative 

transportations: How stories and storytelling move us. . Reading and writing 

narrative texts: New directions in narrative research. 

Kolb, D. A. (1984). Experiential Learning: Experience as the Source of 

Learning and Development. Prentice Hall. 

Kolb, D. A. (1984). Experiential Learning: Experience as the Source of 

Learning and Development. Prentice Hall. 

Kolyperas, D., & Sparks, L. (2018). he persuasive power of storytelling in 

startup funding: A study of accelerators. . Journal of Business Research, 147-157. 

La República. (2019). Las fórmulas que llevaron a la compañía Rappi al 

éxito en menos de cuatro años. 



56 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Lapina, T. (2021). Humanistic Management as the New Human Resource 

Management Strategy. In International Scientific Conference Strategic 

Management and Decision Support Systems in Strategic Management (pp. 61-

65). 

Larcker, D. F., & Tayan, B. (2011). Corporate Governance Matters: A Closer 

Look at Organizational Choices and Their Consequences. Pearson. 

Lave, J., & Wenger, E. (1991). Situated learning: Legitimate peripheral 

participation. Cambridge University Press. 

Lefevre, R. (2016). Storytelling in the classroom: How to use storytelling 

techniques to transform teaching and inspire creativity. Corwin Press. 

Lewicki, R., Barry, B., & Saunders, D. (2016). Essentials of negotiation. New 

yORK: McGraw-Hill. 

Loken, E., Joinson, A., Thomsen, S., & Bazarova, N. (2019). Dove Real 

Beauty Sketches: Beauty is a state of mind. En The Oxford handbook of digital 

technologies and mental health (págs. 1-16). Oxford University Press. 

Luna Guerrón, G. M., & Moscol Tacuri, J. T. (2017). Desarrollo de un 

programa de coaching en persuasión y cierre de ventas aplicado a la asociación 

interprofesional de artesanos “20 de julio” del mercado artesanal de la ciudad de 

Guayaquil(Bachelor's thesis, Universidad de Guayaquil Facultad de Ciencias 

Administrativas). 

Martin, K. (2021). La importancia de las habilidades blandas en un 

emprendimiento. Cajicá: Universidad Militar Nueva Granada. 

Masgrau, M., Cabló, M., & Masdevall, S. (2013). ¿ A qué jugamos?; el juego 

didáctico y la práctica reflexiva: herramientas para la autoevaluación. ¿ A qué 

jugamos?; el juego didáctico y la práctica reflexiva: herramientas para la 

autoevaluación, 131-155. 



57 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

McCroskey, J. C., & Teven, J. J. (1999). Goodwill: A Reexamination of the 

Construct and Its Measurement. Communication Monographs, 66(1), 90–103. 

Miller, N. (1986). Influence: Science and Practice by Robert B. Cialdini 

(Book Review) [Review of Influence: Science and Practice by Robert B. Cialdini 

(Book Review)]. Contemporary Psychology, 31(8), 582-. American Psychological 

Association. 

Montoya, M. S. R. (2018). Modelos y estrategias de enseñanzas para 

ambientes innovadores. Editorial Digital del Tecnológico de Monterrey. 

Moreno, L, & Ramírez, P. (2014). Caracterización del espíritu empresarial 

(atributos) en los estudiantes de la maestría en administración de la Universidad 

del Valle (Sede San Fernando) con período de escolaridad activa para el año 2014. 

Morgan, R. (2019). The power of storytelling in marketing. Journal of 

Consumer Behavior, 112-125. 

Morgan, R., & Reichert, T. (2013). The impact of storytelling in marketing. 

Journal of Advertising, 28-35. 

Moya, M. (1999). Persuasión y cambio de actitudes. Psicología social, 153-

170. 

Murnieks, C. Y., Mosakowski, E., & Cardon, M. S. (2014). Pathways of 

Passion: Identity Centrality, Passion, and Behavior Among Entrepreneurs. Journal 

of Management, 40(6), 1583-1606. 

Nowak, A. T. (2011). Introducing a pedagogy of empathic action as 

informed by social entrepreneurs. McGill University (Canada) 

Nunes, P., & Cespedes, F. (2018). Airbnb, Etsy, Uber: Acquiring the first 

thousand customers. Harvard Business Review Press. 

O'Keefe, J. (2016). Persuasion: Theory and Research. Routledge. 



58 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Ovalle, G. (2020). Importancia de la comunicación en el éxito emprendedor. 

Obtenido de https://marketingconcafe.com/emprendimiento/comunicación-para-

emprendedores/ 

Oviedo, D. S., & Langs, O. V. (2011). Los Estilos de Aprendizaje y las 

Teorías Cognitivas como fundamento de un Sistema Tutor Adaptativo. ICBL 2011, 

127. 

Pacheco, P., Villagrán, S., & Guzmán, C. (2015). Estudio del campo 

emocional en el aula y simulación de su evolución durante un proceso de 

enseñanza-aprendizaje para cursos de ciencias. Estudios Pedagógicos (Valdivia), 

41(1), 199-217. 

Padilla García, J. L., & Benítez Baena, I. (2014). Validity evidence based on 

response processes. 

Parguel, B., Benoit-Moreau, F., & Larceneux, F. (2015). How sustainability 

ratings might deter “greenwashing”: A closer look at ethical corporate 

communication. Journal of Business Ethics. 

Pedrosa, I., Suárez-Álvarez, J., & García-Cueto, E. (2013). Evidencias sobre 

la validez de contenido: avances teóricos y métodos para su estimación. Acción 

psicológica, 10(2), 3-18. 

Perelman, C., & Olbrechts-Tyteca, L. (2008). Tratado de la argumentación. 

Pérez, M. (2013). Políticas públicas de emprendimiento en Colombia. 

Universidad Autónoma de Occidente. 

Perloff, R. (2017). The dynamics of persuasion: Communication and 

attitudes in the 21st century.Routledge. 

Perloff, R. M. (2018). The Dynamics of Persuasion: Communication and 

Attitudes in the 21st Century (7th ed.). Routledge. 



59 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Petty, C., & Cacioppo, J. (1986). Communication and persuasion: Central 

and peripheral routes to attitude change. Psychological Review. 

Petty, R., & Cacioppo, J. (1986). The elaboration likelihood model of 

persuasion: A reexamination and extension. Journal of Personality and Social 

Psychology, 503-520. 

Piaget, J. (1976). The grasp of consciousness: Action and concept in the 

young child. Harvard University Press. 

Pink, D. (2006). A Whole New Mind. 

Porter, M. E., & Kramer, M. R. (2011). Creating Shared Value. Harvard 

Business Review, 89(1/2), 62–77. 

Pozo, J. I., Monereo, C., & Castelló, M. (2001). El uso estratégico del 

conocimiento. Psicología de la educación escolar. Madrid: Alianza. 

Prieto Navarro, L., Blanco, A., Morales Vallejo, P., & Torre Puente, J. C. 

(2008). La enseñanza universitaria centrada en el aprendizaje: estrategias útiles 

para el profesorado. Octaedro-Universitat de Barcelona. Institut de Ciències de 

l'Educació. 

Ricarte, J. M. (2017). Creatividad y comunicación persuasiva(Vol. 4). 

Universitat de València. 

Ríos, N. (2020). La Sostenibilidad de los Emprendimientos en Colombia. 

Universidad Jorge Tadeo Lozano. 

Rodríguez, J. L. M. (2008). Actividades de trabajo en grupo para potenciar 

el discurso oral. Instituto Superior Pedagógico" Félix Varela". 

Rolfe, S. A. (2020). Direct observation. In Doing early childhood research 

(pp. 224-239). Routledge. 



60 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Sáez, M. (2018). Estilos de aprendizaje y métodos de enseñanza. Editorial 

UNED. 

Sánchez, F. (2017). ¿Cómo crear un storytelling de marca?: de la teoría a 

la práctica profesional. 

Savery, J. R., & Duffy, T. M. (1995). Problem Based Learning: An 

Instructional Model and Its Constructivist Framework. Educational Technology, 

35(5), 31-38. 

Schramm-Baxter, S., & Saxon, D. (2017). Narrative-driven research and its 

many forms. In N. B. Kincheloe, & L. R. I. Segel. Handbook of Qualitative 

Research. 

Scott, P. (2015). Persuasive Communication Skill Development for 

Corporate Communication Practitioners in Sino-American Contexts. Role of 

Language and Corporate Communication in Greater China: From Academic to 

Practitioner Perspectives, 241-258. 

Sen, S., & Bhattacharya, C. B. (2001). Does Doing Good Always Lead to 

Doing Better? Consumer Reactions to Corporate Social Responsibility. Journal of 

Marketing Research, 38(2), 225–243. 

Silva, A. K. L., Barrientos-Monsalve, E. J., & Díaz, M. C. C. (2020). 

Comunicación asertiva¿ estrategia de competitividad empresarial?. Aibi Revista 

De investigación, administración E ingeniería, 8(1), 147-153. 

Simmons, M. (2010). The power of storytelling in the classroom. 

Educational Leadership, 46-50. 

Slater, M., & Rouner, D. (2002). Entertainment—education and elaboration 

likelihood: Understanding the processing of narrative persuasion. Communication 

theory, 173-191. 

Smith, A. (2019). Social media and the new PR: A critical approach to social 

media communication.Routledge. 



61 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Smith, E., & Mackie, D. (2007). Social psychology. Psychology press. 

Smith, J., & Taylor, L. (2020). Storytelling: the art of connecting with your 

audience. Journal of marketing, 45-58. 

Suarez, L., & Maldonado, J. (2018). La comunicación como estrategia 

generadora de confianza en los emprendimientos. INNOVA. 

Sundar, S., & Kim, J. (2005). Interactivity and persuasion: Influencing 

attitudes with information and involvement. Journal of interactive advertising. 

Teven, J., & McCroskey, J. (2006). Communication correlates of perceived 

Machiavellianism of supervisors: Communication orientations and outcomes. 

Thomas, J. W. (2000). A review of research on project-based learning. San 

Rafael, CA: Autodesk Foundation. 

Thomas, R., & McLeod, P. (2019). Storytelling and employee attraction: A 

signaling framework. Journal of Business and Psychology, 747-764. 

Ting et al. (2017). Employers’ views on the importance of English 

proficiency and communication skill for employability in Malaysia. Indonesian 

Journal of Applied Linguistics. 

Tovar, R. A. (2012). Habilidades gerenciales: desarrollo de destrezas, 

competencias y actitud. Ecoe ediciones. 

Trejos Coto, R. I. (2023). Diseño de Modelo de Negocios bajo la metodología 

Canvas para la organización RenaCr. 

Van Swol, L., Malhotra, D., & Braun, M. (2012). Deception and its detection: 

Effects of monetary incentives and personal relationship history. Communication 

Research, 217-238. 



62 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Vázquez, M. B., & Landauro, E. C. (2018). Fomento de la expresión oral y 

el pensamiento crítico a través del debate. Revista de innovación y buenas 

prácticas docentes, 23-31. 

Vera-Cazorla, M. J. (2014). La evaluación formativa por pares en línea como 

apoyo para la enseñanza de la expresión escrita persuasiva. Revista de Educación 

a Distancia (RED), (43). 

Vygotsky, L. S. (1978). Mind in society: The development of higher 

psychological processes. Harvard University Press. 

Woodside, A., Sood, S., & Miller, K. (2008). When consumer and brands 

talk: Storytelling theory and research in psychology and marketing. Psychology & 

Marketing. 

Wright, K. (1999). The communication of social support within an on-line 

community for older adults: A qualitative analysis of the SeniorNet community. 

Communication Quarterly, 47(4), S33. 

Wu, J., Guo, S., Huang, H., Liu, W., & Xiang , Y. (2018). Information and 

communications technologies for sustainable development goals: state-of-the-art, 

needs and perspectives. IEEE Communications Surveys & Tutorials. 

Yale, L. J. (2018). The Art of Influence: Persuading Others Begins With You. 

Simon and Schuster. 

Yukl, G. (2008). How leaders influence organizational effectiveness. The 

leadership quarterly, 19(6), 708-722. 

Zacks, J., Speer, N., Swallow, K., Braver, T., & Reynolds, J. (2001). Event 

perception: A mind-brain perspective. Psychological Bulletin, 3-21. 

Zacks, R., Speer, C., Swallow, S., Braver, L., & Reynolds, W. (2007). 

Neuroscientific foundations of narrative persuasion. eading and writing narrative 

texts: New directions in narrative research. . 



63 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

Zhang , Y., & Buda, R. (2011). The impact of social impact messages on 

brand attitudes and donation intentions. Journal of Nonprofit & Public Sector 

Marketing, 117-139. 

  



64 
 

 

  

Buscando a Nemo en el océano azul: cómo la comunicación 
influye en el desempeño emprendedor _______________________________________________ 

ANEXO 1: Módulos de enseñanza 

MÓDULO ORAL 

1. Identificación de objetivos específicos: El objetivo será mejorar la capacidad 

de los emprendedores para presentar de manera convincente un Discurso 

de ascensor. 

2. Diseño del plan de enseñanza: 

4.1.1.1. Módulo 1: Técnicas de Expresión Verbal  

Objetivos de Aprendizaje 

● Comprender la importancia de la expresión verbal efectiva en el Discurso 

de ascensor. 

● Aprender técnicas para mejorar la claridad, fluidez y persuasión del discurso 

oral. 

● Practicar la entonación, énfasis y ritmo adecuados para transmitir el 

mensaje con impacto. 

Estructura del Módulo 

1. Introducción  

● Explicar la importancia de la expresión verbal efectiva en el contexto 

del Discurso de ascensor. 

2. Importancia de la Expresión Verbal en el Discurso de ascensor  

● Discutir brevemente qué es un Discurso de ascensor y su propósito. 

● Explicar por qué la expresión verbal juega un papel crucial en el éxito 

del Discurso de ascensor. 

● Destacar cómo una comunicación verbal efectiva puede captar la 

atención, generar interés y persuadir a la audiencia. 

3. Técnicas para Mejorar la Expresión Verbal  

● Presentar diferentes técnicas que los emprendedores pueden utilizar 

para mejorar su expresión verbal en el Discurso de ascensor. 
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● Claridad: enfocarse en hablar con claridad y evitar jergas o 

tecnicismos complicados. 

● Fluidez: practicar la fluidez verbal, evitando pausas 

prolongadas o muletillas. 

● Persuasión: utilizar estrategias persuasivas, como argumentos 

sólidos respaldados por ejemplos o evidencias. 

● Entonación y énfasis: practicar la entonación adecuada para 

transmitir el mensaje con impacto y resaltar puntos clave. 

● Ritmo: mantener un ritmo adecuado para mantener el interés 

y la atención del público. 

4.1.1.2. Módulo 2: Lenguaje Corporal y Comunicación No Verbal  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Reconocer el papel del lenguaje corporal en la comunicación persuasiva. 

● Aprender a utilizar gestos, postura y expresiones faciales para respaldar el 

mensaje verbal. 

● Practicar la congruencia entre el lenguaje corporal y el discurso para 

generar confianza y credibilidad. 

Estructura del Módulo 

1. El Papel del Lenguaje Corporal en la Comunicación Persuasiva  

● Discutir cómo el lenguaje corporal puede complementar y fortalecer 

el mensaje verbal. 

● Explorar la influencia del lenguaje corporal en la percepción de 

confianza, credibilidad y persuasión. 

● Resaltar la importancia de la congruencia entre el lenguaje corporal 

y el discurso. 

2. Técnicas para Utilizar el Lenguaje Corporal de manera Efectiva  

● Presentar diferentes técnicas que los emprendedores pueden utilizar 

para mejorar su lenguaje corporal en la comunicación persuasiva. 

● Gestos: cómo utilizar gestos naturales y expresivos para 

enfatizar puntos clave y transmitir energía. 
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● Postura: la importancia de mantener una postura erguida y 

abierta para proyectar confianza y presencia. 

● Expresiones faciales: cómo utilizar expresiones faciales 

adecuadas para transmitir emociones y generar conexión con 

la audiencia. 

● Movimiento: cómo utilizar movimientos corporales fluidos y 

coherentes para mantener el interés y la atención del público. 

3. Práctica y Retroalimentación 

● Dividir a los participantes en parejas o grupos pequeños. 

● Pedir a cada grupo que realice ejercicios de práctica, donde se 

enfoquen en utilizar el lenguaje corporal de manera efectiva. 

● Observar y brindar retroalimentación constructiva a cada grupo, 

resaltando los aspectos positivos y sugerencias de mejora. 

4.1.1.3. Módulo 3: Manejo de Nervios y Control Emocional  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Identificar los síntomas del nerviosismo y las estrategias para controlarlo. 

● Aprender técnicas de relajación y respiración para reducir la ansiedad. 

● Practicar ejercicios para aumentar la confianza y el manejo efectivo de los 

nervios al hablar en público. 

Estructura del Módulo: 

1. Identificación de los Síntomas del Nerviosismo  

● Discutir los diferentes síntomas físicos y emocionales del 

nerviosismo. 

● Fomentar la participación de los participantes para compartir sus 

propias experiencias y desafíos relacionados con el nerviosismo. 

● Explorar las razones detrás del nerviosismo y su impacto en la 

comunicación persuasiva. 

2. Estrategias para Controlar los Nervios  

● Presentar diversas estrategias y técnicas para controlar los nervios 

antes y durante una presentación: 
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● Técnicas de respiración: enseñar técnicas de respiración 

profunda y consciente para reducir la ansiedad y promover la 

relajación. 

● Visualización positiva: guiar a los participantes en ejercicios de 

visualización para imaginar una presentación exitosa y 

confiada. 

● Aceptación y reframing: enseñar a los participantes a aceptar 

y reinterpretar los nervios como una señal de emoción positiva 

y energía. 

3. Ejercicios de Confianza y Manejo de Nervios  

● Realizar ejercicios prácticos en grupos pequeños o en parejas para 

practicar el manejo de los nervios y aumentar la confianza: 

● Role-playing: realizar simulaciones de situaciones de 

presentación para practicar la gestión de los nervios y la 

confianza. 

● Feedback constructivo: animar a los participantes a 

proporcionar retroalimentación constructiva y apoyo mutuo 

para fortalecer la confianza y el manejo de los nervios. 

4.1.1.4. Módulo 4: Estructura y Organización del Discurso  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Comprender la importancia de una estructura clara y coherente en el 

Discurso de ascensor. 

● Aprender a definir los elementos clave del discurso, como introducción, 

desarrollo y conclusión. 

● Practicar la creación de una estructura persuasiva que capte la atención y 

transmita el mensaje de manera efectiva. 

 Estructura del Módulo: 

1. Importancia de la Estructura en el Discurso de ascensor  

● Explicar cómo una estructura adecuada puede ayudar a captar la 

atención del público y transmitir el mensaje de manera efectiva. 
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● Analizar ejemplos de Discurso de ascensores exitosos y destacar 

cómo la estructura contribuye a su impacto persuasivo. 

2. Definición de los Elementos Clave del Discurso  

● Presentar los elementos clave de un discurso persuasivo: 

introducción, desarrollo y conclusión. 

● Explicar la función de cada elemento y cómo se relacionan entre sí 

para construir una estructura coherente. 

3. Técnicas para una Estructura Persuasiva  

● Presentar técnicas y consejos para crear una estructura persuasiva 

en el discurso: 

● Introducción impactante: enseñar cómo captar la atención del 

público desde el principio mediante una apertura intrigante o 

una pregunta provocativa. 

● Desarrollo claro y ordenado: mostrar cómo organizar las ideas 

principales de manera lógica y secuencial para mantener el 

interés del público. 

● Conclusión poderosa: resaltar la importancia de una 

conclusión sólida que refuerce el mensaje principal y deje una 

impresión duradera. 

4. Actividad Práctica: Creación de una Estructura Persuasiva  

● Dividir a los participantes en grupos pequeños y proporcionarles un 

tema o producto para crear un Discurso de ascensor. 

● Guiar a los grupos en la creación de una estructura persuasiva, 

asegurándose de incluir una introducción impactante, un desarrollo 

claro y una conclusión poderosa. 

● Brindar retroalimentación y apoyo durante el proceso de creación. 

5. Conclusiones y Cierre. 

Los 4 módulos en total tienen una duración aproximada de 1 hora. 

3. Selección de recursos didácticos: Ejemplos de Discurso de ascensores 

exitosos, vídeos de presentaciones inspiradoras, guías de práctica, 

ejercicios de improvisación y retroalimentación constructiva. 

4. Desarrollo de actividades prácticas: 
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● Ejercicio de Discurso de ascensor: Cada emprendedor deberá 

preparar y presentar un Discurso de ascensor de su proyecto o 

negocio en un tiempo limitado (1-2 minutos).  

● Dramatización de Escenarios: Los emprendedores trabajarán en 

parejas o grupos pequeños para simular situaciones de comunicación 

persuasiva, como una reunión con un inversionista, una negociación 

con un cliente o una presentación en un evento. Se les darán roles 

específicos y se les pedirá que utilicen técnicas aprendidas, como el 

lenguaje corporal, la persuasión verbal y la estructura de discurso, 

para lograr sus objetivos persuasivos. 

● Práctica de Improvisación: Se realizarán ejercicios de improvisación 

en los que los emprendedores deberán responder de manera 

persuasiva a diferentes escenarios y desafíos inesperados. Esto les 

ayudará a desarrollar habilidades de respuesta rápida, adaptabilidad 

y persuasión en situaciones de comunicación espontánea. 

● Análisis y Evaluación de Discursos: Los emprendedores analizarán 

discursos persuasivos famosos, como charlas TED o presentaciones 

de líderes empresariales destacados. Se les pedirá que identifiquen 

las técnicas persuasivas utilizadas, analicen la estructura del discurso 

y evalúen su efectividad en términos de impacto y persuasión. 

Posteriormente, podrán aplicar los elementos identificados en sus 

propias presentaciones. 

5. Evaluación del aprendizaje: Rúbrica de evaluación 

Tabla 1: Rubrica de evaluación Oral 

Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto Impacto Persuasivo 
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Estructura del 
Mensaje 
Presenta una 
estructura lógica y 
organizada del 
mensaje, con una 
introducción clara, 
desarrollo coherente 
y conclusión 
efectiva. 

Naturalidad de la 
Entrega 
La entrega es natural 
y sin esfuerzo, 
contribuyendo a una 
comunicación fluida. 

Ajuste al Público 
Demuestra una 
adaptabilidad 
excepcional al 
público, ajustando el 
tono y estilo de 
comunicación de 
manera efectiva. 

Convicción de 
Argumentos 
Los argumentos 
presentados son 
convincentes y 
respaldados de 
manera sólida, 
generando un 
impacto persuasivo. 

Uso de Transiciones 
Utiliza transiciones 
de manera efectiva 
para conectar ideas y 
mantener la fluidez 
del discurso. 

Variedad en la 
Entonación 
Utiliza una variedad 
de entonaciones 
para enfatizar 
puntos clave y 
mantener el interés 
de la audiencia. 

Consideración del 
Entorno 
Considera el entorno 
y las circunstancias al 
adaptar la 
comunicación, 
aunque podría 
mejorar en ciertos 
aspectos. 

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

Claridad de 
Expresión 
La expresión oral es 
clara, aunque puede 
haber momentos de 
confusión o falta de 
precisión en la 
transmisión de ideas. 

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

Flexibilidad en el 
Estilo 
Muestra cierta 
flexibilidad en el estilo 
de comunicación, 
pero puede haber 
ocasiones en las que 
la adaptación es 
limitada. 

Llamada a la Acción 
Incorpora una 
llamada a la acción, 
aunque podría ser 
más impactante y 
persuasiva. 

Organización del 
Contenido 
La organización del 
contenido puede 
resultar confusa, 
afectando la claridad 
del mensaje. 

Dinamismo en la 
Presentación 
La presentación 
carece de dinamismo 
y puede resultar 
monótona. 

Conciencia 
Contextual 
La adaptabilidad al 
contexto es limitada, 
afectando la 
efectividad general de 
la comunicación. 

Influencia en la 
Audiencia 
La capacidad para 
influir en la 
audiencia es 
limitada, y la 
persuasión no es 
efectiva. 

Fuente: Elaboración Propia 

La escala bajo la que se pretende realizar la evaluación será de 1 a 4; siendo 

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

significativas); 2 aceptable (cumple con los aspectos básicos, pero muestra áreas 

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

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

sobresaliente). 

MÓDULO ESCRITO  

1. Identificación de objetivos específicos: 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 interacción y 

promover la participación en sus contenidos. 

2. Diseño del plan de enseñanza: 

4.1.2.1. Módulo 1: Fundamentos de los Captions de Instagram  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Comprender la importancia de los captions en la comunicación persuasiva 

en Instagram. 

● Conocer las características de un caption efectivo y su impacto en el 

compromiso del público. 

● Aprender a definir el tono de voz y el estilo adecuado para cada publicación 

en Instagram. 

 Estructura del módulo: 

1. Introducción  

● Destacar la importancia de los captions en Instagram para transmitir 

mensajes persuasivos y generar interacción con el público. 

2. Importancia de los Captions en la Comunicación Persuasiva en Instagram 

● Explicar cómo los captions complementan las imágenes y videos en 

Instagram, permitiendo una comunicación más completa y 

persuasiva. 

● Analizar ejemplos de captions impactantes y discutir su influencia en 

el compromiso del público. 

3. Características de un Caption Efectivo  
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● Presentar las características de un caption efectivo en Instagram: 

● Brevedad y concisión: enseñar a transmitir un mensaje claro 

y persuasivo en un espacio limitado. 

● Relevancia y conexión emocional: mostrar cómo crear captions 

que sean relevantes y generen empatía con la audiencia. 

● Uso de hashtags: explicar cómo utilizar hashtags estratégicos 

para aumentar la visibilidad y el alcance de las publicaciones. 

● Llamado a la acción: destacar la importancia de incluir una 

invitación clara y persuasiva para que el público interactúe con 

la publicación. 

4. Definición del Tono de Voz y Estilo para cada Publicación  

● Explicar cómo definir el tono de voz y el estilo adecuado para cada 

publicación en Instagram, considerando el público objetivo y el 

propósito de la comunicación. 

● Presentar diferentes ejemplos de tono de voz y estilos, como 

informativo, divertido, inspirador, entre otros, y discutir cuándo y 

cómo utilizarlos. 

4.1.2.2. Módulo 2: Estructura y Organización del Caption  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Aprender a crear una estructura clara y coherente para los captions de 

Instagram. 

● Identificar los elementos clave, como el gancho inicial, el contenido principal 

y la llamada a la acción. 

● Practicar la creación de captions persuasivos que generen interés y 

respuesta por parte de los seguidores. 

Estructura del Módulo: 

1. Importancia de la Estructura en los Captions de Instagram  

● Explicar por qué es crucial tener una estructura clara y coherente en 

los captions. 
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● Analizar ejemplos de captions con diferentes estructuras y discutir 

cómo influyen en la comprensión y respuesta del público. 

2. Elementos Clave de un Caption Persuasivo  

● Presentar los elementos clave que deben estar presentes en un 

caption persuasivo: 

● Gancho inicial: enseñar a crear un inicio impactante que 

atraiga la atención de los seguidores. 

● Contenido principal: explicar cómo desarrollar el mensaje 

central de manera concisa y persuasiva. 

● Llamada a la acción: destacar la importancia de incluir una 

invitación clara y motivadora para que los seguidores 

interactúen con la publicación. 

3. Creación de una Estructura Coherente  

● Mostrar diferentes estructuras efectivas para los captions de 

Instagram, como la narrativa, la pregunta provocadora o el consejo 

práctico. 

● Discutir cuándo y cómo utilizar cada estructura según el objetivo de 

la publicación y el público objetivo. 

4.1.2.3. Módulo 3: Uso de Lenguaje Persuasivo  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Familiarizarse con técnicas de persuasión verbal aplicadas al texto escrito 

en Instagram. 

● Aprender a utilizar palabras y frases persuasivas para captar la atención y 

generar interés. 

● Practicar la redacción de captions persuasivos que motiven a la acción y 

generen impacto. 

Estructura del Módulo: 

1. Técnicas de Persuasión Verbal  

● Explicar las técnicas de persuasión verbal más efectivas aplicadas al 

texto escrito en Instagram. 
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● Presentar ejemplos de palabras y frases persuasivas, como verbos 

de acción, superlativos, preguntas retóricas, testimonios y beneficios 

destacados. 

● Discutir cómo estas técnicas pueden captar la atención del público y 

generar interés en la publicación. 

2. Palabras y Frases Persuasivas  

● Proporcionar una lista de palabras y frases persuasivas comúnmente 

utilizadas en marketing y redacción persuasiva. 

● Analizar cómo estas palabras y frases pueden influir en la toma de 

decisiones de los seguidores y motivarlos a la acción. 

● Animar a los participantes a tomar nota de las palabras y frases que 

les parezcan más efectivas y relevantes para su propio contenido. 

3. Redacción de Captions Persuasivos  

● Guiar a los participantes a través de un ejercicio práctico de redacción 

de captions persuasivos. 

● Proporcionar una imagen o tema específico y pedir a los participantes 

que redacten un caption persuasivo aplicando las técnicas y palabras 

aprendidas. 

● Alentar la creatividad y la experimentación con diferentes enfoques 

persuasivos. 

4.1.2.4. Módulo 4: Uso de Recursos Visuales y Emojis  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Explorar el uso estratégico de imágenes, videos y emojis para 

complementar los captions. 

● Aprender a seleccionar y utilizar recursos visuales que refuercen el mensaje 

persuasivo. 

● Practicar la combinación efectiva de elementos visuales y texto para 

transmitir el mensaje deseado. 

Estructura del Módulo: 

1. Complementando los Captions con Imágenes y Videos  
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● Explicar cómo las imágenes y los videos pueden reforzar y 

complementar el mensaje transmitido en los captions. 

● Discutir la importancia de seleccionar recursos visuales relevantes y 

de alta calidad. 

● Presentar ejemplos de publicaciones en Instagram que utilizan 

imágenes y videos de manera efectiva para atraer y captar la 

atención del público. 

2. Selección de Recursos Visuales Adecuados  

● Guiar a los participantes a través de un proceso de selección de 

recursos visuales adecuados para sus captions. 

● Proporcionar pautas para elegir imágenes o videos que sean 

coherentes con el tema, el tono de voz y el objetivo del mensaje. 

● Enfatizar la importancia de utilizar recursos visuales legales y 

respetar los derechos de autor. 

3. Emojis como Herramienta de Comunicación  

● Explorar el uso de emojis como una forma de comunicación visual en 

Instagram. 

● Presentar diferentes categorías de emojis y sus posibles 

interpretaciones. 

● Discutir cómo los emojis pueden agregar emoción, personalidad y 

claridad a los captions. 

4. Práctica de Combinación de Elementos Visuales y Texto  

● Proponer ejercicios prácticos donde los participantes deben combinar 

elementos visuales, como imágenes, videos y emojis, con el texto de 

los captions. 

● Animar a los participantes a experimentar con diferentes 

combinaciones y estilos para transmitir el mensaje deseado. 

● Proporcionar retroalimentación y sugerencias para mejorar la 

coherencia y efectividad de la combinación visual y textual. 

3. Selección de recursos didácticos:  

Análisis de publicaciones: Se pedirá 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 acción, entre otros aspectos 

relevantes. 

Revisiones y comentarios: Se solicitará a los emprendedores que 

intercambien sus publicaciones y realicen revisiones y comentarios constructivos 

entre ellos. Esto les permitirá recibir retroalimentación y mejorar sus habilidades 

de escritura persuasiva. 

Estudios de casos: Se proporcionará a los emprendedores estudios de casos 

reales o simulados en los que tengan que crear y desarrollar publicaciones 

persuasivas en Instagram. Luego, se evaluará la calidad de sus respuestas y cómo 

aplican los conceptos aprendidos. 

Simulaciones y prácticas: Se realizarán simulaciones en las que los 

emprendedores escriban y presenten sus publicaciones de Instagram ante un 

público simulado. Se evaluará la persuasión, la claridad del mensaje, la coherencia 

y el impacto de sus escritos. 

Autoevaluación y reflexión: Se pedirá a los emprendedores que realicen una 

autoevaluación de sus propias publicaciones en Instagram, identificando fortalezas 

y áreas de mejora. También pueden escribir reflexiones sobre su proceso de 

aprendizaje y cómo han aplicado los conceptos en sus escritos. 

Evaluación por pares: Se fomentará la evaluación entre los propios 

emprendedores, donde se brinden comentarios constructivos sobre las 

publicaciones de Instagram. Esto promoverá la colaboración y el aprendizaje 

conjunto. 

4. Desarrollo de actividades prácticas: 

a. Creación de Captions Persuasivos: Cada emprendedor deberá crear 

y compartir publicaciones en Instagram que incluyan una imagen 

relevante y un caption persuasivo. Se les proporcionarán pautas y 

técnicas para desarrollar captions que generen interés, emoción y 

persuasión. Después de publicar, se realizará una revisión y análisis 
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de los captions, brindando retroalimentación y recomendaciones para 

mejorar la efectividad persuasiva. 

b. Análisis de Publicaciones Exitosas: Los emprendedores analizarán 

publicaciones persuasivas exitosas en Instagram, tanto de su 

industria como de otras similares. Se les pedirá que identifiquen las 

técnicas utilizadas en los captions para captar la atención del público, 

generar interacción y transmitir mensajes persuasivos. Luego, 

aplicarán esas técnicas en la creación de sus propias publicaciones. 

c. Desafío de Storytelling: Se propondrá un desafío de storytelling en el 

que los emprendedores deberán crear una serie de publicaciones en 

Instagram que cuenten una historia relacionada con su proyecto o 

producto. Se les guiará en la estructura narrativa, el uso de 

elementos visuales y la construcción de mensajes persuasivos a lo 

largo de las publicaciones. Al finalizar, se realizará una evaluación y 

análisis de las historias creadas. (Este es el que servirá para evaluar 

el antes y el después) 

5. Evaluación del aprendizaje:  

Tabla 2: Rubrica de evaluación componente escrito 

Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto 

Impacto 
Persuasivo 

Estructura del 
Mensaje 
Presenta una 
estructura lógica y 
organizada del 
mensaje, con una 
introducción clara, 
desarrollo 
coherente y 
conclusión 
efectiva. 

Claridad y 
Cohesión del Texto 
Mantiene claridad y 
cohesión en el 
texto, asegurando 
una transición 
suave entre ideas. 

Adaptación al 
Público Lector 
Adapta el estilo y 
tono de escritura 
según el público 
lector, 
considerando el 
contexto de 
comunicación. 

Convincentes 
Argumentos 
Escritos 
Desarrolla 
argumentos 
persuasivos y bien 
respaldados en el 
escrito, generando 
un impacto 
persuasivo. 

Uso de Conectores 
Utiliza conectores y 
transiciones para 
mejorar la fluidez 
del texto y la 
relación entre las 
ideas. 

Variedad en el 
Estilo 
Incorpora una 
variedad de estilos 
y recursos 
literarios para 

Consideración del 
Contexto Escrito 
Demuestra 
conciencia del 
contexto escrito, 
adaptando el 
contenido al medio 

Abordaje de 
Contrapuntos 
Aborda posibles 
contrapuntos de 
manera efectiva, 
fortaleciendo la 
persuasión. 
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mantener el interés 
del lector. 

y formato de 
comunicación. 

Claridad de 
Expresión 
La expresión 
escrita es clara y 
precisa, facilitando 
la comprensión del 
lector. 

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

Flexibilidad en el 
Estilo de Escritura 
Muestra 
flexibilidad en el 
estilo de escritura, 
ajustándose a 
diferentes 
necesidades de 
comunicación. 

Llamada a la 
Acción Escrita 
Incorpora una 
llamada a la acción 
clara y persuasiva 
al final del escrito. 

Organización del 
Contenido 
La organización del 
contenido asegura 
una secuencia 
lógica y 
comprensible de 
ideas. 

Ritmo y Fluidez del 
Texto 
Mantiene un ritmo 
adecuado y fluidez 
en la lectura, 
evitando 
redundancias o 
ambigüedades. 

Conciencia del 
Medio Escrito 
Considera la 
plataforma o 
medio de 
comunicación 
escrita, adaptando 
el estilo y formato 
en consecuencia. 

Efectividad de 
Estructuras 
Persuasivas 
Utiliza estructuras 
persuasivas 
efectivas, como 
introducciones 
cautivadoras y 
conclusión 
impactante. 

 Fuente: Elaboración Propia 

MÓDULO IMPACTO SOCIAL 

1. Identificación de objetivos específicos: El objetivo será capacitar a los 

emprendedores para que desarrollen habilidades de comunicación escrita 

persuasiva en el ámbito 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. Diseño del plan de enseñanza: 

4.1.3.1. Módulo 1: Introducción al Impacto Social  

Objetivos de Aprendizaje: 
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● Comprender la importancia del impacto social en la comunicación 

persuasiva. 

● Conocer ejemplos exitosos de emprendedores que han logrado generar 

impacto social. 

● Identificar los beneficios y desafíos de incorporar el impacto social en la 

estrategia de comunicación. 

Estructura del Módulo: 

1. Introducción  

● Explicar la relevancia del impacto social en la comunicación 

persuasiva y cómo puede impulsar el éxito de los emprendedores. 

2. Importancia del Impacto Social  

● Explicar en qué consiste el impacto social y cómo se relaciona con la 

comunicación persuasiva. 

● Discutir cómo el impacto social puede generar confianza, empatía y 

compromiso con el público objetivo. 

● Presentar ejemplos de emprendedores exitosos que han logrado 

generar un impacto social significativo a través de su comunicación 

persuasiva. 

3. Beneficios de Incorporar el Impacto Social  

● Destacar los beneficios de incorporar el impacto social en la 

estrategia de comunicación de un emprendedor. 

● Discutir cómo el impacto social puede ayudar a diferenciar y 

posicionar una marca o producto. 

● Presentar ejemplos de empresas que han obtenido beneficios 

tangibles al enfocarse en el impacto social. 

4. Desafíos al Incorporar el Impacto Social  

● Identificar los desafíos y consideraciones al incorporar el impacto 

social en la estrategia de comunicación. 

● Discutir la necesidad de alinear las acciones y los valores de la 

empresa con el impacto social deseado. 

● Presentar ejemplos de desafíos comunes y cómo pueden abordarse 

de manera efectiva. 
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5. Análisis de Casos Exitosos  

● Analizar casos de emprendedores exitosos que han logrado generar 

un impacto social significativo a través de su comunicación 

persuasiva. 

● Desglosar las estrategias utilizadas, los mensajes transmitidos y los 

resultados obtenidos. 

● Fomentar la discusión y el intercambio de ideas sobre las lecciones 

aprendidas de estos casos. 

4.1.3.2. Módulo 2: Identificación de Causas y Valores  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Ayudar a los emprendedores a identificar causas sociales relevantes y 

alineadas con sus valores y objetivos. 

● Aprender a comunicar de manera efectiva los valores y la misión de la 

empresa a través del discurso y la narrativa. 

● Explorar técnicas para conectar emocionalmente con el público y generar 

empatía hacia la causa social. 

Estructura del Módulo: 

1. Identificación de Causas Sociales Relevantes  

● Ayudar a los emprendedores a reflexionar sobre las causas sociales 

que les apasionan y están alineadas con sus valores y objetivos. 

● Presentar ejemplos de causas sociales relevantes y los impactos 

positivos que pueden generar. 

● Proporcionar herramientas y técnicas para identificar y evaluar 

causas sociales. 

2. Comunicación de Valores y Misión  

● Explicar la importancia de comunicar los valores y la misión de la 

empresa de manera efectiva. 

● Ayudar a los emprendedores a definir sus valores y su misión de 

manera clara y concisa. 
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● Presentar técnicas para comunicar los valores y la misión a través 

del discurso y la narrativa de la empresa. 

3. Conexión Emocional con el Público  

● Explorar técnicas para generar una conexión emocional con el público 

y generar empatía hacia la causa social. 

● Presentar estrategias para contar historias impactantes que resuenen 

con la audiencia. 

● Fomentar la reflexión sobre cómo el emprendedor puede generar un 

impacto emocional a través de su comunicación. 

4.1.3.3. Módulo 3: Elaboración de Mensajes de Impacto  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Aprender a desarrollar mensajes persuasivos centrados en el impacto 

social. 

● Identificar los elementos clave de un discurso convincente y efectivo en la 

promoción de la causa social. 

● Practicar la estructura de discursos que involucren al público y generen 

compromiso con la causa. 

Estructura del Módulo: 

1. Fundamentos de Mensajes Persuasivos  

● Identificar los elementos clave de un mensaje persuasivo, como la 

audiencia objetivo, el objetivo de comunicación y la llamada a la 

acción. 

● Presentar ejemplos de mensajes persuasivos en el ámbito del 

impacto social. 

2. Desarrollo de Mensajes Persuasivos  

● Ayudar a los participantes a definir los mensajes centrales de su 

causa social. 

● Proporcionar pautas y técnicas para desarrollar mensajes claros, 

relevantes y convincentes. 
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● Explorar formas de adaptar el mensaje según la audiencia y los 

canales de comunicación utilizados. 

3. Estructura de Discursos para el Impacto Social  

● Presentar una estructura efectiva para discursos centrados en el 

impacto social, que incluya una introducción persuasiva, desarrollo 

convincente y conclusión poderosa. 

● Discutir la importancia de conectar emocionalmente con el público y 

generar empatía hacia la causa social. 

● Proporcionar ejemplos y consejos para involucrar al público y generar 

compromiso a través del discurso. 

4.1.3.4. Módulo 4: Uso de Recursos Visuales y Narrativas  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Explorar el uso estratégico de recursos visuales y narrativas en la 

comunicación del impacto social. 

● Aprender a seleccionar y utilizar imágenes, videos y testimonios que 

refuercen el mensaje persuasivo. 

● Practicar la creación de historias inspiradoras que generen conexión 

emocional y acción por parte del público. 

 Estructura del Módulo: 

1. Impacto de los Recursos Visuales  

● Discutir cómo los recursos visuales, como imágenes y videos, pueden 

mejorar la efectividad de la comunicación del impacto social. 

● Presentar ejemplos de organizaciones o emprendedores que han 

utilizado recursos visuales de manera exitosa. 

● Explorar diferentes tipos de recursos visuales y su potencial impacto 

en la generación de conexión emocional. 

2. Selección y Utilización de Recursos Visuales (10 minutos) 

● Brindar pautas para seleccionar y utilizar imágenes, videos y 

testimonios que refuercen el mensaje persuasivo. 
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● Hablar sobre la importancia de la coherencia entre los recursos 

visuales y el mensaje central. 

● Presentar técnicas para editar y mejorar visualmente los recursos 

seleccionados. 

3. El Poder de las Narrativas  

● Introducir el concepto de narrativas y su influencia en la 

comunicación del impacto social. 

● Explicar cómo las historias inspiradoras pueden generar conexión 

emocional y acción por parte del público. 

● Mostrar ejemplos de narrativas efectivas en la promoción de causas 

sociales. 

4. Creación de Historias Inspiradoras  

● Guiar a los participantes en la creación de historias inspiradoras que 

transmitan el impacto social. 

● Proporcionar una estructura básica para desarrollar narrativas 

persuasivas. 

● Fomentar la participación activa de los participantes en la creación 

de historias relacionadas con su propio trabajo o proyectos. 

3. Selección de recursos didácticos:  

Entrevistas personales: Realiza entrevistas individuales con los 

emprendedores para evaluar su capacidad para comunicar cómo su proyecto o 

emprendimiento puede tener un impacto personal en la vida de las personas. 

Evalúa su habilidad para transmitir de manera persuasiva cómo 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 cómo su proyecto se relaciona con sus valores personales, sus 

motivaciones intrínsecas y cómo les permite alcanzar sus metas y aspiraciones 

personales. Evalúa 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. Pídeles que analicen y evalúen cómo estas historias de éxito pueden 

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

Análisis de discursos inspiradores: Se proporcionará a los emprendedores 

discursos de líderes inspiradores que hayan logrado un impacto significativo a 

través de sus proyectos o emprendimientos. Se les pedirá que analicen y evalúen 

estos discursos, identificando las estrategias persuasivas utilizadas y cómo pueden 

aplicarlas en su propio discurso de impacto personal. 

4. Desarrollo de actividades prácticas:  

○ Creación de Discurso de Impacto Social: Cada emprendedor 

desarrollará un discurso persuasivo centrado en el impacto social de 

su proyecto o producto. Se les guiará en la identificación de los 

aspectos sociales relevantes, la conexión emocional con el público y 

la presentación de argumentos convincentes. Luego, tendrán la 

oportunidad de presentar su discurso frente a un grupo y recibir 

retroalimentación sobre su persuasión y efectividad. 

○ Estudio de Casos: Se presentarán casos de éxito de emprendimientos 

que hayan logrado un impacto social significativo. Los 

emprendedores analizarán estos casos y extraerán lecciones clave 

sobre cómo comunicar efectivamente el impacto social y generar 

persuasión. A partir de este análisis, se les pedirá que apliquen esas 

lecciones en la construcción de su propio discurso de impacto social. 

5. Evaluación del aprendizaje: 

Tabla 3: Rubrica de evaluación Impacto Social 

Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto Impacto Persuasivo 
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Estructura del 
Mensaje 
Presenta una 
estructura lógica 
y organizada del 
mensaje, con 
una introducción 
clara, desarrollo 
coherente y 
conclusión 
efectiva. 

Claridad y 
Cohesión del 
Discurso 
Mantiene claridad 
y cohesión en el 
discurso, 
asegurando una 
transición suave 
entre ideas. 

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

Acciones Claras y 
Tangibles 
Proporciona una 
llamada a la acción 
social clara y 
práctica, instando a 
acciones tangibles 
para mejorar el 
mundo. 

Uso de 
Conectores 
Utiliza 
conectores y 
transiciones para 
mejorar la fluidez 
del mensaje y la 
relación entre las 
ideas. 

Variedad en el 
Estilo 
Incorpora una 
variedad de 
estilos y recursos 
persuasivos para 
mantener el 
interés del 
público. 

Ejemplos de 
Impacto Social 
Proporciona 
ejemplos concretos 
y relevantes del 
impacto social 
positivo resultante 
de la acción 
propuesta. 

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

Claridad de 
Expresión 
La expresión es 
clara y precisa, 
facilitando la 
comprensión del 
público. 

Expresión 
Emotiva en el 
Discurso 
Infunde emoción 
y expresividad en 
el discurso, 
conectando de 
manera efectiva 
con la audiencia. 

Descripción de 
Problemas Sociales 
Presenta de manera 
clara y conmovedora 
los problemas 
sociales que se 
abordarán con la 
acción propuesta. 

Empoderamiento 
Social 
Empodera a la 
audiencia al mostrar 
cómo sus acciones 
individuales pueden 
contribuir al cambio 
social positivo. 

Organización del 
Contenido 
La organización 
del contenido 
asegura una 
secuencia lógica 
y comprensible 
de ideas. 

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

Contextualización 
del Impacto Social 
Contextualiza el 
impacto social 
dentro de un marco 
más amplio, 
demostrando la 
relevancia a nivel 
global. 

Estímulo a la 
Concientización 
Estimula la 
conciencia social al 
resaltar la 
importancia de la 
participación 
individual en la 
construcción de un 
mundo mejor. 

Fuente: Elaboración Propia 
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MÓDULO IMPACTO PERSONAL 

PASO A PASO: 

1. Identificación de objetivos específicos: El objetivo será capacitar a los 

emprendedores para que desarrollen habilidades de comunicación escrita 

persuasiva en el ámbito del impacto personal, con el fin de transmitir de 

manera efectiva cómo su producto o servicio puede mejorar la vida de su 

audiencia, generar confianza y establecer conexiones emocionales. 

2. Diseño del plan de enseñanza: Elabora un plan detallado que abarque los 

temas clave que deseas cubrir en el componente oral. Divide el contenido 

en módulos o sesiones de enseñanza y establece los objetivos de 

aprendizaje para cada uno. Considera incluir aspectos como técnicas de 

expresión verbal, lenguaje corporal, manejo de nervios, estructura de 

discursos y uso de recursos visuales. 

4.1.4.1. Módulo 1: Comprender el Impacto Personal en la 

Comunicación Persuasiva  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Ayudar a los emprendedores a desarrollar una sólida autoconciencia de sus 

fortalezas y áreas de mejora en la comunicación persuasiva. 

● Fomentar la confianza en sí mismos al comunicar sus ideas, productos o 

servicios. 

● Explorar técnicas para gestionar y superar los nervios y la ansiedad al 

hablar en público. 

Estructura del Módulo: 

1. Introducción  

• Explicar los objetivos del taller: aprender sobre la comunicación persuasiva 

y cómo planificar un discurso de impacto personal. 

2. Componentes Clave  
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• Describir los componentes clave de la comunicación persuasiva, como la 

claridad, la empatía y la estructura. 

• Ejemplificar cómo estos componentes influyen en la efectividad de un 

discurso persuasivo. 

3. Planificación 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 cómo investigar y adaptar un discurso. 

4.1.4.2. Módulo 2: Identificación con el Público Objetivo   

Objetivos de Aprendizaje: 

● Desarrollar habilidades de expresión verbal claras, concisas y persuasivas. 

● Aprender a utilizar un lenguaje convincente y persuasivo para transmitir 

mensajes impactantes. 

● Practicar la pronunciación, entonación y proyección de la voz para captar la 

atención y transmitir confianza. 

Estructura del Módulo: 

1. Identificación con la Audiencia 

● Explicar cómo comprender a fondo las necesidades, deseos y valores de la 

audiencia es esencial para la comunicación persuasiva en el impacto 

personal. 

● Proporcionar consejos y técnicas para investigar y comprender mejor a la 

audiencia. 

● Mostrar ejemplos de cómo la identificación con la audiencia puede influir en 

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

Implementación y Medición  

Objetivos de Aprendizaje: 

● Aprender a estructurar discursos persuasivos de manera efectiva. 

● Identificar las partes clave de un discurso y cómo organizarlas para generar 

impacto. 

● Practicar la elaboración de discursos con introducciones poderosas, 

argumentos sólidos y cierres persuasivos. 

● Cada módulo tiene una duración aproximada de 30-45 minutos. Para una 

sesión de aprendizaje de aproximadamente dos horas y diez minutos en 

promedio. 

Estructura del Módulo: 

1. Comunicar Beneficios y Valor Personalizado  

• Explicar cómo identificar y comunicar los beneficios específicos y el valor 

personalizado de un mensaje. 

• Proporcionar ejemplos concretos de cómo personalizar la comunicación 

para diferentes audiencias. 

2. Implementación del Discurso de Impacto Personal  

• Guiar a los participantes en la articulación clara y convincente de su 

mensaje de impacto personal. 

• Proporcionar pautas para estructurar un discurso efectivo. 

Selección de recursos didácticos: Ejemplos de Discurso de ascensores 

exitosos, vídeos de presentaciones inspiradoras, guías de práctica, ejercicios de 

improvisación y retroalimentación constructiva. 

Desarrollo de actividades prácticas:  

○ Storytelling Personal: Cada emprendedor desarrollará su propia 

historia de impacto personal relacionada con su proyecto o 

emprendimiento.  
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○ Ejercicios de Empatía: Se realizarán ejercicios de empatía en los que 

los emprendedores se pondrán en el lugar de su público objetivo. 

Mediante la identificación de necesidades, deseos y motivaciones de 

su audiencia, podrán adaptar su mensaje y estrategias de persuasión 

para generar un impacto personal más efectivo. 

3. Evaluación del aprendizaje:  

Tabla 4: Rubrica de evaluación Impacto Personal 

Claridad y 
Coherencia 

Fluidez y 
Expresividad 

Adaptabilidad al 
Contexto Impacto Persuasivo 

Estructura del 
Mensaje 
Presenta una 
estructura lógica 
y organizada del 
mensaje, con 
una introducción 
clara, desarrollo 
coherente y 
conclusión 
efectiva. 

Claridad y 
Cohesión del 
Discurso 
Mantiene claridad 
y cohesión en el 
discurso, 
asegurando una 
transición suave 
entre ideas. 

Relevancia 
Personalizada 
Aborda temas y 
sugerencias que 
son 
específicamente 
relevantes para la 
mejora personal 
del destinatario. 

Convincentes 
Sugerencias 
Proporciona 
sugerencias 
persuasivas 
respaldadas por 
ejemplos y beneficios 
claros para la vida 
personal. 

Uso de 
Conectores 
Utiliza conectores 
y transiciones 
para mejorar la 
fluidez del 
mensaje y la 
relación entre las 
ideas. 

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

Adaptación al 
Contexto Personal 
Demuestra 
adaptación al 
contexto personal 
del destinatario, 
considerando sus 
necesidades y 
aspiraciones. 

Inspiración para la 
Acción Personal 
Motiva y guía al 
destinatario hacia 
acciones concretas 
para mejorar su vida 
personal. 

Claridad de 
Expresión 
La expresión es 
clara y precisa, 
facilitando la 
comprensión del 
destinatario. 

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

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

Medición de Impacto 
Proporciona 
indicadores claros de 
cómo la 
implementación de 
las sugerencias 
impactará 
positivamente la vida 
personal. 
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Organización del 
Contenido 
La organización 
del contenido 
asegura una 
secuencia lógica 
y comprensible 
de ideas. 

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

Empatía y 
Comprensión 
Demuestra 
empatía y 
comprensión hacia 
las preocupaciones 
y objetivos 
personales del 
destinatario. 

Retroalimentación 
Positiva 
Proporciona 
retroalimentación 
positiva para reforzar 
la implementación de 
mejoras personales. 

Fuente: Elaboración Propia 

6. Recopilación de datos: Durante o después de cada tratamiento, se 

recopilarán los datos relevantes para evaluar las competencias persuasivas de los 

participantes. Esto puede incluir la realización de tareas específicas, la evaluación 

de sus habilidades comunicativas, o la recopilación de respuestas subjetivas a 

través de cuestionarios o escalas de medición. 

7. Análisis de datos: Se utilizarán técnicas estadísticas apropiadas para 

analizar los datos recopilados y evaluar el impacto de cada estímulo o tratamiento 

en el desarrollo de las competencias persuasivas. Se realizarán análisis de 

varianza (ANOVA) o pruebas de comparación de medias para determinar si hay 

diferencias significativas entre los estímulos. 

 


