Tema 5 Los objetivos de la persuasion




5.1 Pasos basicos diseino
campana persuasiva

* Disenar una campana
persuasiva requiere de un  [SRPECE  Sl{EE
plan general que identifique [Pyt
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todos los pasos vy
elementos que Intervienen
en el proceso de
comunicacion.

* Recomendable observar de
forma inversa el modelo de
comunicacion de Lasswell
(1948). En primer_ lugar,
considerar los efectos;
luego, las caracteristicas de
la audiencia, preparar los
mensajes.




5.2 Pasos basicos diseno
campana persuasiva

1 Determinar objetivos

Estudiar el problema del cliente
Decidir y acordar los objetivos

2 Analizar la audiencia
|dentificar la audiencia.

Medir o interpretar las actitudes de
la audiencia.

3 Disenar el programa

Seleccionar emisores con
credibilidad

Preparar los mensajes

|dentificar el contexto

Seleccionar los medios idoneos



5.2 Determinar objetivos

1 ;Cual es el problema?

2. ;Que efectos en la audiencia meta desea
producir mi cliente?




5.3 Entrevistas con el cliente

;En realidad el cliente
conoce cual es el
problema?

;Efectivamente tiene Ia
capacidad para decidir?

Reuniones periodicas

No hablar, escuchar, no
anticipar recomendaciones




5.4 Tipo de preguntas

Cerradas

Identificacion: que, quien,
cuando, cuales, como, etc.

Seleccion
Supone poder elegit
varias opciones

Definitivas
Si, No.




5.4 Tipo de preguntas

Abiertas

Clarificacion ;Y despues?
Prueba ;Que haria?
Sugerentes ;No le gustaria?
Proyectivas ;Que pasaria?

Hipoteticas En el caso de...




5.5 Habilidades para escuchar
eficazmente

Atencion. Mostrar interes
por el discurso del
cliente.

Percepcion Dejar fuera
prejuicios, distinguir
entre hechos vy
sentimientos.

Concentracion Eliminar
fuentes de distraccion.

Retencion. Grabar la
entrevista, tomar notas.



5.5 Habilidades para escuchar
eficazmente

Grupos de discusion

Permite identificar
actitudes y motivaciones
de los publicos mas
Importantes.

Etapa precomunicativa,
comunicativa,
postcomunicativa

6-12 personas (grupo
objetivo), hasta 2 horas
de duracion




5.6 Fase de investigacion
intermedia

Después de comprender
el problema, realizar una
investigacion de
acercamiento.

Definir objetivos (la
calidad y pertinencia de la
informacion resultan
fundamentales para
definir mejores
objetivos).




5.7 Aprobacion de los
objetivos

/Qué accion se busca?, ;de
quién?, ;cuando?

El objetivo debe expresar
acciones concretas.

Distinguir entre objetivos a
corto, mediano, largo plazo.

Precisos, alcanzables.

El cliente debera aprobarlos.




