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ABSTRACT

Este trabajo de investigacion busca conocer méas acerca de la relacion entre la retorica
clasica y la actividad del disefio grafico. Busca conocer como los alumnos de la maestria en
disefio y comunicacion persuasiva identifican los conceptos de la retérica clasica en la
solucion de un problema de comunicacion. En los siguientes capitulos se presentaran algunas
definiciones de relacionadas con la disciplina retorica, de igual manera definirdn los
elementos que conforman el discurso y las caracteristicas que tienen cada uno de esta etapa.
Se hara hincapié en la importancia y la trascendencia que estos conceptos tienen en la
actividad de la creacion de discursos que se basan en el uso de la argumentacién en busca de

la persuasion del auditorio del mensaje.

El disefio grafico est4 en busca de la solucion a la falta de informacion a través de la
creacion de discursos en los que buscan la persuasion y el convencimiento del receptor. Es
importante saber cudl es la trascendencia de esta area en el desempefio de la actividad gréfica
como la aplicacion de los conceptos y técnicas las cuales sirven de herramientas al disefiador

para realizar la creacion y la argumentacion de su discurso.

Palabras clave: retorica, disefio grafico, discurso, persuasion, argumentacion, convencer,

orador, auditorio.



PROTOCOLO DE INVESTIGACION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es indispensable conocer de qué manera se presenta el uso de la retérica en el proceso de
solucion de un disefio persuasivo, en los alumnos en la maestria de disefio y comunicacion
persuasiva; con el objetivo de conocer el proceso de aplicacion de la retérica en la solucion
de problemas de un disefio persuasivo. Otro aspecto importante que es necesario conocer, es
cuales son los conocimientos previos con los que cuentan los alumnos que cursan la maestria,
debido a que la maestria en disefio y comunicaciéon persuasiva, cuenta con alumnos
provenientes de diversas licenciaturas y diversas universidades, todo esto con el objetivo de
crear un documento de retorica, para los estudiantes de la maestria, a través del cual se pueden
definir los elementos que conformaran el discurso visual al momento de la solucion de un
disefio persuasivo y al mismo tiempo, otorgarle herramientas que le permitan argumentar de

manera consiente sus decisiones ante los clientes.

FUNDAMENTO TEORICO

Aristoteles, define a la retdrica, como el arte de la persuasion, la capacidad de discernir en

cada circunstancia lo admisible y lo creible.

Beristain (1895, p. 426), define a la retdrica como el arte de la elaboracion de los discursos
gramaticalmente correctos, cuya caracteristica principal es la elegancia y el ser altamente

persuasivos.



Ortega (1997, p.14), define a la Retdrica como el arte de la persuasion, la cual consiste en
la construccion del discurso, desarrollo de argumentos y en la técnica psicologia de conmover

los afectos de los oyentes.

Perelman (1989) en su libro el Tratado de la Argumentacion, define a la retérica como
el arte de combinar palabras, su objeto de estudio son: “las técnicas discursivas que permiten
provocar o aumentar la adhesion de las personas a las tesis presentadas para su asentimiento”
(p. 34). Enellaes notable la utilizacion de las figuras retoricas en las cuales las frases cobran
un sentido especial, independientemente de las palabras que se usen y de su colocacion,
teniendo como objetivo lograr persuadir a los miembros de su auditorio. La retorica
interviene en desarrollo del mundo actual y de las sociedades al facilitar la comunicacion de
los diversos aspectos que la envuelven, en lo informativo, politico, econémico, etc. La
retérica se basa en la argumentacion la cual tiene como objetivo principal la persuasion de
un auditorio a través de la utilizacion del lenguaje; Perelman afirma que para sea efectiva la
argumentacion es necesario que exista un contacto intelectual con el auditorio con un

auditorio particular.

En cuanto a la Retorica Aristotélica (XVI1- XV111-XIX), Perelman, hace referencia a que
la retorica no se relaciona con la formacion de opiniones; esta es reducida a un manual en el

cual se establecen estilos o técnicas compositivas 0 expositivas.
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Schopenhauger citado en Perelman (1989) expone que no existe la separacion entre la
retorica-argumentacién y la retorica-ornamentacion, pues es sus palabras “Escribir

negligentemente significa no tener aprecio por las propias ideas”. (p. 11)

La rehabilitacion de la retorica tiene origen en los cincuentas, durante esta época tiene tal
importancia que se le ve acompafiada de la cibernética, la sociologia, la psicologia, las
ciencias de la informacion y comunicacion, ésta se utiliza como un medio a través del cual
se pueden lograr investigaciones y como un instrumento de creacion de argumento y anélisis.
Perelman inicia con la rehabilitacion de la retérica, él la considera como la ciencia de lo
probable, es decir de la argumentacion, debido a que no tiene como objetivo la demostracion

de algun hecho sino la argumentacion que se pueda derivar del hecho.

La retdrica tiene por objeto un auditorio concreto y particular al cual tiene como objetivo
persuadir, y la argumentacion filoséfica se dirige a un auditorio ideal y universal, al que
intenta convencer. La persuasion y el hecho de convencer son los dos objetivos que presenta
la argumentacion. La persuasion tiene como connotacion la consecucion de un objetivo
practico, el cambio o la adopcidn de una nueva idea o aptitud; o su puesta en practica la

accion, el convencimiento no trasciende mas alla del de ambito mental.

11



OBJETIVO GENERAL

Analizar el uso de la retdrica en el proceso de solucién de un disefio persuasivo en los

alumnos de la maestria de disefio y comunicacion, durante 2 cuatrimestres.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Examinar los procesos de retdrica que utilizan los disefiadores de la maestria de disefio y

comunicacion persuasiva dentro de la solucion de problemas de disefio persuasivo.

Identificar de qué manera se presenta el uso de la retorica y sus técnicas argumentativas

en los alumnos de la maestria.

Definir que es un disefio persuasivo y cuales son las caracteristicas que lo distinguen como

tal.

Distinguir si el uso de la retorica, en los alumnos de la maestria de disefio y comunicacion,

da como resultado un disefio persuasivo.

12



Identificar cuéles son las técnicas argumentativas que utilizan los alumnos de la maestria

de disefio y comunicacién en la resolucion de problemas de comunicacion persuasiva.

HIPOTESIS

El uso de la retdrica en el proceso de solucién de un problema de comunicacion dara

como resultado que este sea persuasivo.

JUSTIFICACION

El disefio grafico es una actividad que en la actualidad tiene vital importancia ya que a
través de sus aplicaciones da la solucion de problemas de comunicacion visuales, que se
hacen presentes dentro de nuestro contexto y en la sociedad en la que nos desarrollamos. El
disefio a través de sus aplicaciones y piezas graficas visuales busca la solucién de problemas
de comunicacion, apoyandose de otras disciplinas como la retdrica, la cual se encarga del
proceso de la creacion de nuestro discurso; respecto a esta disciplina Aristoteles nos dice que
la retérica es una cualidad humana, la cual, le distingue Yy le da la capacidad de expresarse a

través del razonamiento.

La retdrica es la ciencia ldgica de la argumentacién, Sandoval (2008) citado en Dehesa

(2010 p.34), parte de retorica de Aristotélica y define la argumentacion como una operacion

13



propia del lenguaje, la cual tiene como objetivo primordial el demostrar o defender una tesis

y al mismo tiempo persuadir a su auditorio a partir de una demostracion logica.

La retdrica antigua nace a partir de la necesidad de resolver problemas de la vida cotidiana,
sus inicios se remontan a la cultura griega principalmente a través del uso de discursos orales,
mas que escritos, esta ligada a la toma de decisiones sobre asuntos publicos o privados en los
cuales se pretendia la adhesion del auditorio a las propuestas realizadas a través del discurso.
Diring (1978) citado por Dehesa Davila, (2010, p. 74) define a la retdrica Aristotélica como
el estudio del dominio de los medios a través del cuales el orador puede lograr la adhesion
de sus oyentes, lograr la persuasion de estos y una buena aceptacion del discurso y el

convencimiento de sus oyentes en consecuencia a lo anterior.

El llevar a cabo el analisis de la manera en la cual se aplica la retérica en la solucion de
un problema de comunicacién persuasiva ayuda a saber de qué manera estan identificado los
conocimientos adquiridos por los alumnos durante el periodo de dicha materia. Es importante
saber como se da ese manejo de la Retdrica por parte del alumno, durante su proceso de
creacion del discurso visual, saber si es que toman en consideracién todos los elementos
(inventio, dispositio, elocutio, memoria y actio) necesarios para la creacién del discurso y
también conocer cual es su manejo de las técnicas argumentativas en la solucion de
problemas de comunicacion persuasiva. Es conveniente llevar a cabo este analisis con el
objetivo de conocer cuales son los procesos retoricos que se usan en la solucion de problemas

de comunicacion persuasivos.
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METODOLOGIA

Los métodos cuantitativos; en ellos se establece la comunicacion de manera directa con
las personas que se quiere estudiar, la informacion se obtiene a través de diversos medios

tales como: la entrevista por correo, entrevista telefonica, entrevista personal.

El objeto de estudio y analisis seran los alumnos que cursan la materia de Retdrica en la
maestria de Disefio y Comunicacion Persuasiva, y se llevaran a cabo encuestas en las cuales
se pretende conocer, cual es el proceso de disefio que llevan a cabo los alumnos en la solucion
de problemas, al mismo tiempo se pretendera conocer cudl es el grado de conocimiento que

tienen de la materia y de las figuras retoricas y las técnicas argumentativas.

Estudio correlacional, porque pretende responder a las pregunta de investigacion y asi mismo
se busca evaluar la relacion entre dos conceptos (alumnos y la materia de retorica). En

relacion al disefio de la investigacion: es una investigacion no experimental.

SELECCION DEL METODO EN INVESTIGACION CIENTIFICA

1. Segun la naturaleza de los datos: Metodologia cualitativa.

2. Segun la orientacion: Investigacion orientada a conclusiones.
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3. Segun el control de las variables: Investigacion descriptiva.
4. Segun el objetivo: Método descriptivo.

5. Segun las fuentes: Investigacion metodoldgica.

OBJETIVO GENERAL

Analizar el uso de la retorica en el proceso de solucion de un disefio persuasivo en los

alumnos de la maestria de disefio y comunicacion persuasiva, durante dos cuatrimestres.

Marco empirico de la investigacion
Justificacion de la eleccion metodoldgica: Cualitativa.

Objetivos: Analizar la manera en que los alumnos utilizan los conceptos de retérica, en la

solucion de un problema de un disefio persuasivo.

Disefio: Cualitativo

Participantes: Alumnos de la maestria en disefio y comunicacion persuasiva
Variables: Retdrica, disefio, persuasivo.

Instrumentos: Instrumentos: entrevistas a profundidad, cuestionarios, o encuestas.
Revisidn del cuestionario, guia de entrevista, etc. revision del instrumento
Fiabilidad y validez:

Procedimiento
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Aspectos éticos de la investigacion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Examinar los procesos de retorica que utilizan los disefiadores de la maestria de disefio

comunicacion persuasiva dentro de la solucion de problemas de disefio persuasivo.

Marco empirico de la investigacion:
Justificacion de la eleccion metodoldgica: Cualitativa

Objetivos: Examinar el proceso que utilizan los alumnos en la solucién de un disefio
persuasivo. Conocer que conceptos de la materia de retdrica identifican en el momento de

crear el discurso gréfico.
Disefio:
Participantes: Alumnos de la maestria en disefio y comunicacion y profesores de la

asignatura.

Variables: Alumnos de la materia de retérica, comunicacion persuasiva, disefio persuasivo,

contenido de la materia, profesores de la materia, metodologia.
Instrumentos: entrevistas a profundidad, cuestionarios, o encuestas.
Fiabilidad y validez

Procedimiento

Aspectos éticos de la investigacion.
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2. ldentificar de qué manera se presenta el uso de la retérica y sus técnicas

argumentativas en los alumnos de la maestria.

Justificacion de la eleccion metodolégica: Cualitativa

Objetivos: Uso de la retdrica, Técnicas argumentativas

Disefio:

Participantes: Alumnos de la maestria de la materia de retdrica y profesores de la

asignatura.

Variables: Retdrica, técnicas argumentativas, acuerdos previos, auditorios, procedimientos

de enlace, procedimientos de disociacion, mensajes.

Instrumentos: entrevistas a profundidad, cuestionarios, analisis documental.
Fiabilidad y validez

Procedimiento

Aspectos éticos de la investigacion

3. Definir que es un disefio persuasivo y cudles son las caracteristicas que lo distinguen

como tal.
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Justificacion de la eleccion metodolégica: Cualitativa

Objetivos: Definir que es un disefio persuasivo y cual son los elementos que debe tener para

ser considerado como persuasivo.
Disefio:
Participantes: Disefio, alumnos, profesores,

Variables: Conceptos de disefio, metodologia de la materia, Proceso Persuasivo,
Creatividad, Proceso de compra, Necesidades de los individuos, los alumnos, los proyectos

de disefio.

Instrumentos: Entrevistas, Cuestionarios, analisis documental.
Fiabilidad y validez

Procedimiento

Aspectos éticos de la investigacion.

4. Distinguir si el uso de la retorica, en los alumnos de la maestria de disefio y comunicacion,

da como resultado un disefio persuasivo.

Justificacion de la eleccion metodoldgica: Cualitativa
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Obijetivos: Analizar si se presenta el uso de la retérica, de qué manera lo ponen en préctica,
si la utilizan o no, en el caso de que la pongan en préctica si el resultado cumple con las

expectativas requeridas y si entra dentro del concepto de disefio persuasivo.

Disefio:

Participantes: Alumnos de la materia de retorica, profesores, clientes

Variables: Conceptos de disefio, persuasion, problema de disefio, contexto, circunstancias.
Instrumentos: entrevistas a profundidad, cuestionario

Fiabilidad y validez

Procedimiento

Aspectos éticos de la investigacion.

5. Identificar cuales son las técnicas argumentativas que utilizan los alumnos de la maestria

de disefio y comunicacion en la resolucion de problemas de comunicacion persuasiva.

Justificacion de la eleccion metodoldgica: Cualitativa

Objetivos: Definir cuales son las técnicas argumentativas (enlace-disociacion) que utilizan

los alumnos en la solucion de un problema de comunicacion.
Disefos:

Participantes: Alumnos, Profesores, Técnicas argumentativas.
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Variables: Problema de comunicacidn, contexto, limitaciones del problema, necesidades del

cliente.

Instrumentos: encuestas, entrevistas, cuestionario.
Fiabilidad y validez

Procedimiento

Aspectos éticos de la investigacion.

INSTRUMENTOS

ESCALAMIENTO TIPO LIKERT

Este método fue desarrollado por Rensis Likert (1932), citado por Sampieri (1991, p.245),
define a este método de escala de actitud como un enfoque vigente el cual es usado con
mucha frecuencia; este método tiene su origen a principio de los afios treinta. Sampieri define
a este método como un conjunto de items presentados en forma de afirmaciones o juicios
ante los cuales se pide la reaccion de los sujetos a los que se les administra. Es decir, se
presenta cada afirmacién y se pide al sujeto que externe su reaccion eligiendo uno de los
cinco puntos de la escala. A cada punto o categorias que se presentan en la escala se le asigna
un valor numérico. Asi, el sujeto obtiene una puntuacion respecto a la afirmacion que le
otorga el participante y al final se obtiene su puntuacién total sumando las puntuaciones

obtenidas en relacién a todas las afirmaciones que ha externado €l participante.
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DIFERENCIAL SEMANTICO

En relacion al diferencial semantico Sampieri (1991, p. 255), afirma que esta metodologia
fue desarrollada por Osgood, Suci y Tannenbaum (1957) para explorar las dimensiones del
significado. El diferencial seméantico consiste en una serie de adjetivos extremos o bipolares
que califican al objeto de actitud ante los cuales se solicita la reaccion del sujeto o
participante. Es decir, que el participante tiene que calificar al objeto de actitud en un
conjunto de adjetivos bipolares, entre cada par de adjetivos se presentan varias opciones y el

sujeto selecciona aquella que refleje su actitud.

CUESTIONARIOS

Para Sampieri (1991), “El cuestionario es uno de los instrumentos mas utilizados para
recolectar los datos, consiste en un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas variables a
medir” (p.105). El contenido de las preguntas que puede contener el cuestionario puede ser
muy amplio. Para llevar a cabo la creacion de un cuestionario se pueden utilizar dos tipos de

preguntas: “cerradas” y “abiertas”.

Las preguntas “cerradas” contienen categorias o alternativas de respuesta que han sido
delimitadas de manera anticipada por el autor del cuestionario. Es decir, se presentan a los

sujetos las posibilidades de respuesta y ellos deben ajustarse a éstas. Las preguntas “cerradas”
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pueden ser dicotdbmicas (dos alternativas de respuesta) o incluir varias alternativas de
respuesta. En las preguntas “cerradas” las categorias de respuesta son definidas a priori por
el investigador y se le presentan al encuestado, quien debe elegir la opcidn que describa mas
adecuadamente su respuesta. Las preguntas “abiertas” son particularmente ttiles cuando no
tenemos informacidn sobre las posibles respuestas de las personas o cuando esta informacion
es insuficiente. También sirven en situaciones donde se desea profundizar una opinion o los

motivos de un comportamiento por parte de los encuestados.

EL ANALISIS DE CONTENIDO

El anélisis de contenido se define en Sampieri (1991, p. 31) cita a Berelson (1952) quien
establece la definicion clasica del andlisis de contenido como una técnica para estudiar y
analizar la comunicacion de una manera objetiva, sistematica y cuantitativa. Krippendorff
(1982), citado por Sampieri (1991. P.31) amplia la definicion de ésta considerandola una
“Técnica de investigacion para hacer deducciones validas y confiables de datos con respecto
a su contexto”. Algunos autores consideran al analisis de contenido como un disefio. En
relacién a la técnica del andlisis del contenido (Neuendorf, 2001) citado por Sampieri (1991.
P.31), considera que esta técnica sirve para llevar a cabo el analisis de los procesos de

comunicacion y de las caracteristicas que presentan dentro de diversos contextos.
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LA OBSERVACION

La observacion en Sampieri (1991, p.260) consiste en el registro sistemético, valido y
confiable de comportamientos o conducta manifiesta. Esta técnica puede utilizarse en
diversas circunstancias como una herramienta de medicion. Haynes (1978) citado en
Sampieri (1991, p.260) menciona que es un método mas utilizado por quienes estan
orientados a conocer conductas. Su espectro de accion puede aplicarse al buscar determinar
la aceptacion de un individuo respecto a su grupo, se puede usar para analizar conflictos de
familia, eventos de asistencia masiva, analizar la aceptacion de los clientes respecto a un
producto dentro de un supermercado, el analisis del comportamiento de deficiencias mentales
entre otras situaciones. Sampieri afirma que la observacion como método para recolectar
datos es muy similar al analisis de contenido. De hecho, éste es una forma de observacion
del contenido de comunicaciones. La observacion puede ser participante o no participante.
En la primera, el observador interactda con los sujetos observados y en la segunda no ocurre

esta interaccion.
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TITULO TENTATIVO

LA RETORICA EN EL PROCESO DE CREACION DEL DISCURSO Y ARGUMENTOS

EN LA SOLUCION DE UN DISENO PERSUASIVO

LA IMPORTANCIA DE LA RETORICA

Es importante reconocer el valor que tiene la retdrica en la actualidad, ya que ésta disciplina
se encuentra vigente a pesar de tantos afios de existencia. La retorica es el punto central de
todo discurso argumentativo a traves del cual se buscara la defensa de los argumentos ante
un auditorio. De igual manera la retérica ha tenido una importante trascendencia ya que en
nuestros dias esta disciplina sigue vigente y en la actualidad se utiliza como una herramienta

de comunicacion.

En la palabras de Albaladejo (2008) citado por Dehesa Davila, (2010, p. 74), “Hablar de
retérica en la actualidad es hablar de la persistencia y renovacion de la retorica, es explicar
un sistema que se encuentra en continua renovacion, es hablar de su insercion en la sociedad
y su colaboracién en la realizacién y en la explicacion de las actividades de relacion y
expresion humana”. (p. 4). Laretorica es la medula espinal de todo discurso el cual tiene por
objetivo la exposicion de una argumentacion. De ahi deriva la importancia de esta disciplina

en el campo del disefio grafico, ya que la retorica es una herramienta a través de la cual

25



podemos crear discursos eficaces que nos permitan comunicarnos y relacionarnos con los

demas a través del uso de sus distintas técnicas y herramientas.

La retdrica es una disciplina que a los disefiadores nos ayuda a llevar a cabo la comunicacién
con nuestro auditorio de manera més efectiva, debido a que nos otorga herramientas para la
construccion de un discurso estructurado y defensa de nuestros argumentos para lograr
persuadir al auditorio. De igual manera nos ayuda a conocer cuéles son los elementos (orador,
auditorio, argumento, contexto, refutaciones intencion, etc.) que debemos tener en cuenta al

momento de la creacion del discurso y que influyen en el significado del mismo.

El estudio de la materia de retérica por parte de los alumnos de la maestria en Disefio y
Comunicacion Persuasiva, les otorga las herramientas necesarias para la construccién de los
discursos y defensa de sus argumentos. Por ello se considera indispensable conocer de qué
manera se presenta el uso de esta disciplina en el proceso de solucion de un disefio persuasivo.
De igual manera para el desarrollo de esta investigacion es fundamental conocer cuéles son
los conocimientos previos con los que cuentan los alumnos antes de cursar la asignatura
debido a que la maestria cuenta con alumnos provenientes de diversas carreras. La retdrica
no solo nos otorga herramientas para llevar a cabo la construccion del discurso, sino también
para defender nuestros argumentos cuando sean presentados al auditorio y a nuestros clientes.
Como disefiadores y estrategas de comunicacion es indispensable el conocer cuales son los

elementos necesarios para la creacion del discurso visual, el tener en cuenta cual es el papel
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de los diversos elementos (inventio, dispositio, elocutio, memoria y actio); asi mismo cuales

son las técnicas argumentativas mas adecuadas para lograr la persuasion de nuestro auditorio.

RETORICA Y DISENO GRAFICO

El disefio gréafico es una actividad que en la actualidad tiene vital importancia ya que a
través de sus aplicaciones (web, disefio editorial, infografias, carteles, etc.) se da la solucién
a problemas de comunicacion visual, que se hacen presentes dentro de nuestro contexto y en
la sociedad en la que nos desarrollamos. El disefio busca la solucion de problemas de
comunicacion apoyandose de otras disciplinas como la retdrica que se encarga del proceso
de la creacion de nuestro discurso. Respecto a esta disciplina Aristdteles nos dice que la
retérica es una cualidad humana la cual, le distingue Yy le da la capacidad de expresarse a

través del razonamiento.

El disefiador en su quehacer diario debe de estar consiente que se encuentra en un mundo
en constate cambio y este mundo requiere que los discursos estén méas acorde a la realidad
que se esta presentando. Es importante como disefiadores tener en cuenta la caracteristica de
la retérica como comunicacion perlocutiva es decir, que este tipo de comunicacion, esta

enfocada a crear una influencia en sus oyentes o destinatarios.
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El disefiador es un retor (orador) que busca a través de su discurso visual el argumentar
acerca de cualquier asunto, al que se requiere la adhesion, persuasion y conviccion de su
auditorio. Como menciona Albaladejo (2005, p. 25),“Es importante considerar a la retorica
como una disciplina a través de la cual es posible el andlisis y la explicacion de la
comunicacion discursiva, asi mismo considerarla como una técnica y un método en el

tratamiento produccion, interpretacion y analisis de la diversidad discursiva”.

En nuestra labor como disefiadores la retérica juega un papel importante ya que al hacer
uso de ella en la creacién de nuestros discursos y argumentos estamos dejando atrés el
enfoque artesanal o artistico del disefio para otorgarle el enfoque retérico en el cual como
comunicadores establecemos relaciones entre nuestro cliente y su auditorio. Como lo
describe Ehses (2009, p.4), “La importancia del enfoque retdrico en la actividad del disefio
radica en el hecho de que existe una relacion entre los disefiadores y el auditorio debido a
que se cuenta con un marco teorico de referencia el cual nos permite conocer mas al auditorio
y su medio y su contexto”. Este enfoque de disefio nos da la oportunidad de crear mensajes
visuales sustentados en las necesidades del publico destinatario llevando a cabo un analisis
previo de las situaciones en las que se encuentra inmersa nuestra necesidad de comunicacion.
El enfoque retdrico permite a los disefiadores tener una teoria de comunicacion en la cual sus
propuestas (basadas en el uso de simbolos y signos) puedan ser representadas de diversas
maneras a traves de las cuales se busque influir en el auditorio buscando lograr en €l un gran
impacto y lograr captar su atencion a través del exordio y con ello lograr su persuasion. Es

importante recordar que todo disefio nace de un problema en el cual existe una necesidad de
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comunicacion (intencion comunicativa) mediante el que se busca una respuesta deseada por

parte del auditorio.

El caracter retorico del disefio grafico ha sido estudiado por diversos autores entre los
cuales se encuentra Luis Antonio Rivera Diaz, cuya investigacion del afio 2006, se enfocé en
demostrar a partir del anélisis que los disefiadores si utilizan acciones retdricas en la solucion
de problemas, pero no lo hacen de manera consciente. Durante su investigacion se
entrevistaron a 15 disefiadores, los cuales fueron seleccionados con diferencias cualitativas
en cuanto a edad, género, procedencia académica y &mbito profesional en el que se desarrolla.
Como conclusién del estudio se obtuvo que los estudiantes proceden retéricamente y basan
sus decisiones de expresion grafica en el uso de técnicas argumentativas las cuales tienen
propositos persuasivos, de igual manera en ellos se presenta el analisis de la informacion
acerca de la manera de pensar de su publico o auditorios, asi como el contexto grafico en el
que se insertard el disefio. Este estudio demostré que los disefiadores al momento de
argumentar sus propuestas no usan expresiones que provengan de conceptos de la retorica.
Como conclusion Rivera Diaz, afirma que los disefiadores proceden retéricamente de manera

inconsistente y que no poseen la técnica o arte retorico.

Dentro de los estudios relacionados con la retérica aplicada a la solucion de problemas de
disefio, Alejandro Tapia (2010), profesor de la Universidad Autdnoma Metropolitana-
Xochimilco, nos hace énfasis en la importancia de la teoria de la argumentacién como

respaldo en las decisiones que los profesionales de disefio toman al enfrentarse a un problema
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de comunicacién, los disefiadores tenemos que analizar la situacion del auditorio, la intencion
de nuestra comunicacion y el elegir las expresiones méas adecuadas para lograr una persuasion
buscando apelar a los distintos topicos (lugares de pensamiento) que cada circunstancia de
comunicacion lo requiera. Dentro de este analisis de la importancia de la argumentacion en
la actividad del disefio es importante recordar que la disciplina es una actividad proyectual
en la cual se busca persuadir, lograr o acrecentar la adhesion del auditorio a los argumentos
expuestos. En conclusion a lo anterior se habla de la disciplina de la retorica y de la
argumentacién como elementos importantes que el disefiador debe conocer al considerar en
el momento de la creacion de su discurso. Asi mismo el conocer los elementos que conforman

el discurso asi como el proceso por el que pasa el retor antes la creacion de un discurso.
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CAPITULO 1 RETORICA

INTRODUCCION

Este capitulo nimero uno se definira los aspectos mas relevantes de la disciplina retorica,
en la primera parte se expondran las principales definiciones y conceptos de la disciplina. En
primer lugar se expondrén las principales definiciones de retérica. También se analizaran las
principales partes del discurso retorico asi como el proceso de formacion del discurso. Se
analizaran los exponentes mas relevantes de la disciplina iniciando por Aristoteles hasta
Chaim Perelman y su tratado de la argumentacion. En relacion a la argumentacion se
analizaran el concepto de premisas, los procedimientos de enlace y disociacion; también se

estudiaran las claves para poder lograr una argumentacion efectiva.

ENFOQUES DE LA RETORICA

La retorica es una disciplina que ha sido estudiada desde la antigtiedad, pasando por la edad
media y el renacimiento. Para conocer mas de esta se han utilizado dos disciplinas la
pragmatica (encargada de estudiar la relacion entre los textos, su contexto y los
interlocutores) y la hermenéutica encargada del estudio de la interpretacion de los textos,

busca dilucidar lo que el autor quiere decir a través de su texto; aunque esto dependera de
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intérprete (hermeneuta) y la subjetividad de este frente al texto. Por el contrario la pragmatica

busca analizar lo que nos quiso decir el hablante a traves del texto.

Una de las caracteristicas mas importante de estudio de la retorica en Aristételes es que
considera la dimensidn linguistica del comportamiento humano y el carécter racional de este;
estas caracteristicas estan ligadas al comportamiento social del hombre. Aristételes citado
por Beuchot (1998), define a la retérica como " Un acto linguistico por excelencia, gracias al
cual el hombre interactda con los demas miembros de la polis” (p. 11). Es decir que la retérica
era considerada como un acto social el cual tenia como objetivo el ser Util, deleitar, en este
acto el orador debe ser honesto y buscar el bienestar de los miembros de la sociedad en la

que se hacia presente.

La retorica de Aristoteles hace referencia a la praxis (préctica) y al comportamiento
humano; lo define como las fuerzas del hombre y conlleva los aspectos a través de los cuales
puede llevarse a las personas a la accion o generar en ellos una determinada conducta. En
relacion a lo anterior Beuchot (1998) define a la retdrica auténtica como una tedrica de praxis
o0 de accion; como praxis mueve a los hombres a actuar buscando el bien y como teérica de
accion busca conversar a otro u otros de procurar el beneficio de los miembros de la sociedad.
Otra caracteristica de la retdrica es que no sélo busca afectar la razon de los hombres sino

también sus afectos y emociones con el objetivo de lograr su persuasion y el convencimiento.
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Beuchot define a la retdrica aristotélica como una combinacion entre la teoria de la
argumentacion (alude al intelecto) y la psicagogia (psicologia que busca el convencimiento);
esta Ultima alude a la voluntad mediante el uso de las pasiones y emociones. Es decir que
para lograr la persuasion se deberd influir en la razén y los sentimientos y emocion del
hombre. En el libro I 'y Il Aristételes define a la retdrica como perteneciente a la tedrica de
la argumentacion y a la logica; se busca la persuasion argumentando es decir por medio de
ciertas demostraciones. La retorica se basa en lo verosimil es decir de verdades probables o
plausibles; a partir de los argumentos la retorica busca otorgarle al auditorio motivos de
credibilidad a partir de acuerdos (nociones) comunes 0 topicos; estos tépicos nos serviran
como puntos de apoyo a nuestra argumentacion. La retorica trata de lo verosimil, lo probable;
a través de ella se ofrecen al auditorio argumentos o0 motivos de credibilidad acerca de

diversas nociones.

La retdrica vista desde la perspectiva del Cicerdn en su propuesta convergen los a retorica
clésica y conceptos de la retdrica aristotélica. Ciceron citado en Beuchot (1998) define a la
retérica como sabiduria; esta sabiduria era utilizada dentro de los asuntos practicos que se
desarrollaban dentro de la sociedad en los cuales era indispensable conocer de qué manera
se podria convencer a los miembros del pablico al llevarse a cabo los debates. Cicerdn tiene
un interés especial por la figura del orador y su perfil intelectual; en su obra la Institutio

oratioria hace referencia a las caracteristicas que son indispensables para todo buen orador.
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Otra de sus obras mas representativas sobre la retdrica fue De oratore en la cual considera
que para ser un buen orador es indispensable tener un buen estilo, conocer acerca de las
pasiones humanas para saber como poder moverlas a través de sus habilidades. Para ser un
buen orador Ciceron considera que se debe tener conocimientos de historia, derecho, saber
cémo dirigirse al publico, también considera que es importante hablar con ornato aunque se
habla de cualquier cosa. Para Cicerdn es mas importante el tener conocimientos acerca que
de las cosas para poder influir en el auditorio. En relacion al orador Beuchot afirma “El orador
ha de servirse de todas las ciencias, en lo que haga falta, y 0 ha de poner como de su profesion
propia es la invencion del discurso (« con prudencia, orden, elegancia, memoria y cierta

dignidad de accion »), para que resulte persuasivo. (p. 23).

En relacion a la retérica Boecio nos habla acerca de los tépicos dialecticos; comienza sus
estudios investigando las diferencias entre la dialéctica y la retorica. En relacién a los topicos
dialecticos y retéricos afirma que estos solo significan si se toman en cuenta los al auditorio
al que se dirige. Afirma que la retdrica su objeto son las hipétesis; en ellas intervienen
circunstancias como el que, quien, donde cuando, el porqué, el cémo y los medios. En
relacion a la finalidad la retérica busca provocar la persuasion del auditorio de su discurso.
Respecto al tema sobre el cual versa la retdrica Boecio citado en Beuchot (1998), define: “El
objeto de la retorica es cualquier tema propuesto para discurso con vistas a persuadir sobre
€1”. (p.31). en relacion a las caracteristicas de la retdrica afirma que esta se desarrolla dentro

de tres especies de discursos; el deliberativo, el judicial y epidictico. En relacién a las partes
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de la retérica nos habla de la inventio dispositio, elocutio, la memoria y la pronunciacion;

estas partes se hacen presente dentro del discurso retérico.

También Boecio nos habla acerca de las partes 0 momentos con los que cuenta un discurso
retorico el proemio o exordio, la narracion, la particion, la confirmacion, la refutacion y la
peroracion todas estas partes se encuentran presenten dentro del discurso el cual tiene por
objetivo el ensefiar y mover; Boecio citado en Beuchot (1998), “La obra retorica es ensefiar
y mover. Principalmente se caracteriza por el mover, que es suscitar algo por medio del
razonamiento y ademas por la emocion o los sentimientos, los cuales refuerzan a la razén y
provocan el asentimiento, por la persuasion”. (p.32). Es decir que el objetivo de la retorica

no es solo la razén sino que en ella también se utiliza la emocién.

Otro enfoque respecto a la retorica es el de Fray Luis de Granada; para él la retérica tiene
matices de la escolastica y del humanismo; es decir que la retérica la coloca dentro de la
eclesiéstica y ella tiene como objetico el convertir a los fieles para llevarlos por el camino
del bien. Una de las caracteristicas de su enfoque es que reconoce la existencia de los tres
tipos de discurso el epidictico, el forense y el deliberativo; pero separa el discurso sagrado.
Este tipo de discurso es monoldgico y no recibe respuesta por parte de sus oyentes, es decir
que no se presenta un dialogo como tal; pero si se espera una respuesta por parte de su
auditorio. Este autor analiza la retorica desde la perspectiva de la escolastica y lo va
enriqueciendo a través de los conceptos humanistas. No concibe a la retérica como una fusion

entre emocion y afectos, pero reconoce el papel que desempefian dentro de ella, considera a
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la retérica como la unién del intelecto y el afecto en la comunicacién. Fray Luis de Granada
ve a la argumentacion como una teoria en la cual se fusiona el razonamiento con los afectos.
En su enfoque se presentan dos conceptos que son importantes para llevar a cabo la
persuasion. El autor define que la argumentacion se encarga del intelecto y busca convencer
a traves de la credibilidad; mientras que la amplificacién actla sobre la voluntad de las
personas, persuadiendo a través de la belleza de las cosas. A través de la amplificacion se
busca provocar las emociones del auditorio a través de la elocuencia. Fray Luis citado en
Beuchot (1998) precisa a la retérica como una disciplina proveniente de la filosofia y define
a la misma como: “Un elemento de la teoria de la argumentacion; es la argumentacion que
quiere hacer verosimil, plausible o creible algo de una manera tanto razonable como emotiva”
(p.84). Para él la retorica saca usa argumentos razonables y la amplificacion de los afectos o

emociones para llevar a los hombres hacia el camino del bien.

En relacién a la nueva retdrica propuesta por Chaim Perelman una de las caracteristicas de
ésta nueva retdrica. Es que comprate con Aristoteles la praxis y el hecho de que esta se
desarroll6 con hechos verosimiles de los cuales necesitan de una demostracién sustentada en
argumentaciones. Una de las grandes aportaciones de Perelman en su denominada nueva
retorica es el hecho de concebir al auditorio u oyente; del cual se busca el convencimiento o
su persuasion. Beuchot (1998) afirma que " La mejor argumentacion es la que mejor puede
convencer al auditorio en cuestion”. (p.106). Para poder lograr convencer a un auditorio
concreto es importante que el orador se adapté a él. En relacion a los auditorios Perelman los

define como universales o auditorios especificos o particulares y ellos condicionan la manera
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en la que se desarrollara el discurso; el conocimiento del auditorio permite al conocer los

valores u opiniones el auditorio y estilos nos servirdn para sustentar nuestra argumentacion.

PRINCIPALES CONCEPTOS DE RETORICA

La retorica conocida es como la ciencia ldgica de la argumentacion, Sandoval (2008),
citado por Dehesa (2010, p.43), parte de los conceptos de Aristoteles y define la
argumentacion como una operacion propia del lenguaje cuyo finalidad es el demostrar o
defender una argumentacion, la cual tiene como objetivo lograr la persuasion del auditorio

partir de una demostracion logica.

Esta disciplina nace en la antigua Grecia a partir de la necesidad de resolver problemas de
la vida cotidiana principalmente a través del uso de discursos orales (mas que escritos) estaba
ligada a la toma de decisiones sobre asuntos publicos o privados en los cuales se pretendia la

adhesion del auditorio a las propuestas realizadas a través del discurso.

La retdrica se presenta en las personas como algo innato y para lograr su desarrollo es
necesario de la practica y la reflexion. La retdrica se encuentra presente en todo acto de
comunicacion y en toda argumentacion por medio del razonamiento. Esta disciplina ha sido
definida a través de diversos autores (Beristain, 1985; Carreter, 1984; Real Academia
Espafiola, 2001) como una actividad relacionada al bien decir del leguaje, en la cual se

elaboran discursos gramaticalmente correctos (orales o escritos) los cuales tienen por
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objetivo el deleitar, persuadir o conmover. Los discursos de la retorica estdn conformados
por cinco partes, la inventio, dispositio, elocutio (expresion linglistica de los pensamientos)
y memoria (memorizacién del discurso por parte del orador, para después ser pronunciado)

y actio que es el momento de la declamacidon del discurso.

Dentro de la retdrica se encuentran diversos filésofos y pensadores los cuales han contribuido
a la trascendencia de esta disciplina, dentro de los precursores de esta disciplina encontramos

a:

Aristételes uno de los principales exponentes de la retorica, filésofo griego que nacio en
el 346 a.C. en la ciudad de Jonia de Estagira, creador de la Retdrica y de algunos libros de
politica, el tratado “Sobre el Alma”, la “Etica de Nicomaco” y el “Libro 111 de Fisica”, entre
otros. La aportacion de Aristdteles es de gran importancia no sélo en el &mbito de la retérica
sino también en la l6gica, ética y metafisica. Su principal aportacion a esta disciplina fue su

libro de la Retorica, esta obra consta de tres escritos en los cuales se habla del arte retérico.

A partir del estudio de la retorica de Aristoteles, Diring (1978) citado por Dehesa Davila,
2010, p. 74) define a la retorica Aristotélica como “El estudio dominio de los medios a través
del cual el orador puede lograr la adhesion de sus oyentes”. Se busca lograr una buena
aceptacion del discurso, la persuasion y el convencimiento de sus oyentes; en consecuencia

a lo anterior es importante tomar en consideracion la personalidad del orador para lograr en
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el oyente un cierto estado emocional, en el cual el orador deberd demostrar su capacidad de
Ilevar la exposicion de su discurso con éxito, para que a través de él pueda lograr mostrar un

hecho como verdadero o probable.

Con respecto a la personalidad del orador, refiere que tiene que lograr causar una buena
impresion en el oyente a través de su caracter y el manejo de un adecuado estilo, tiene que
tener un juicio ético y tener un buen conocimiento de la técnica argumentativa y tener como
conocimientos de I6gica. En relacién al argumento en el discurso se emplean tres tipos de
argumentos relacionados al Ethos (afectivo y moral) que son responsabilidad del emisor y
con ellos se busca la adhesion del auditorio, el pathos (afectivos) relacionados con el receptor
de discurso y se basan en suscitar sentimientos en ellos y al logos (razén) que son los

argumentos relacionados al tema y al mensaje del discurso.

Beristain (1985, p. 430), define a Aristdteles como el maximo exponente del conocimiento
de la antigliedad, dentro de su trabajo de retérica afirma que esta disciplina forma parte de la
I6gica y la cual otorga la facultad de argumentar a través de la cual el orador persuade a su

auditorio de cosas probables.

Uno de los principales exponentes de la retorica es Marco Tulio Ciceron, nacido en Arpino
enel aflo 106 a. C., cerca de Roma, quién murio en el afio 43 a. C. Uno de las caracteristicas
mas importantes de su trabajo es que en su obra se encuentra presente el culto a la razon. Uno

de sus tratados mas importantes es “De la Invencion de la Retorica” en la cual describe cada
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una de las diversas partes que conforman el discurso retdrico (exordium, narratio, partitio,
confirmatio, refutatio, y la peroratio). Respecto a los momentos por los que pasa el retor al
momento de crear el discurso, Cicerdn lo define como el proceso creativo del orador y éste
inicia con la inventio (donde se analizan los elementos que intervienen en el tema), la
dispositio (ordenacion del discurso), la memoria, la elocutio (dominio del lenguaje y las
figuras retoricas) y el actio que es el momento en el que el orador presenta su discurso ante

su auditorio.

Otra de las obras mas representativas de Ciceron se titula “Acerca del Orador”, ésta obra
transmitié los conceptos de la retdrica durante la Edad Media y el Renacimiento. Otras de
sus obras mas representativas son “De Partitione Oratoriae”, “El Brutus”, y “El Orador

Perfecto”.

Otro importante precursor de la retdrica es Marco Fabio Quintiliano, autor de la Institucion
Oratoria; esta obra nos ofrece referencias acerca de las opiniones respecto al tema de la
retdrica. Es considerada como uno de los manuales de retérica més completo, el cual fue
resultado de sus afios de experiencia como docente debido a que a él se le considera uno de
los primeros maestros de la disciplina. El contenido de su obra tiene como objetivo principal
formar al orador perfecto. Su obra estd conformada por doce libros los cuales se encuentran
subdivididos en obras menores. En el libro nimero uno habla principalmente acerca de cual
es la educacion y la formacion académica que debe tener un orador. En el segundo libro trata

sobre las ensefianzas que se imparten en las primeras etapas de la escuela retorica, en el libro
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dos se encuentra la definicién de la disciplina y el objeto de su estudio. En relacién a los
demas libros, se habla acerca de la los tres tipos de discurso (deliberativo, epidictico y el
judicial). En los libros tres y cuatro se desarrolla la inventio y las partes que estructuran el
discurso (exordium, narratio). El quinto y el sexto hablan acerca de la argumentacién. En el
quinto libro el autor divide los argumentos en dos grandes grupos los que apelan a la razén
0 a los sentimientos. En el sexto libro el autor refiere al poder persuasivo del humor

finalizando con ello la parte de la inventio.

En el libro séptimo habla acerca de la dispositio, el contenido y organizacion del discurso.
El libro octavo habla acerca de la elocutio, operacion que el autor relaciona con el discurso
en forma verbal, y el noveno refiere a los tropos y las figuras retéricas. En el décimo libro
Cicer6n plantea una literatura griega y romana sugerida para que el futuro orador tenga un
panorama general de la literatura antigua. El libro nimero once nos acerca del derecho, la
memoria y actio, mientras que el libro nimero doce es conocido como el libro de las
Instituciones habla acerca de las cualidades morales y del orador ideal el cual debe ser integro
y firme, con una amplia formacion cultural el cual debera convencer mediante la palabra para

lograr influir de la mejor manera en el actuar politico y social.

Otro de los exponentes mas relevantes de la retérica es Chaim Perelman uno de los
principales exponentes de la argumentacion que establecio diversas teorias acerca de la
argumentacion. A él se le considera como el precursor de un nuevo movimiento dentro de la

retorica ya que su principal objetivo de estudio en la retdrica es el estudio de los Topicos
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(lugares comunes, en Aristoteles) y su funcionamiento en la retérica. Al hablar de la
rehabilitacion de la retérica Perelman basa sus teorias en los principios Aristotélicos de la
argumentacion grecolatina. La retdrica de Perelman se enfoca al estudio del contenido
argumentativo del discurso, en contexto en el cual se da la enunciacion del discurso y la

naturaleza que tiene el pablico del discurso.

En el estudio de la retérica y los géneros de discurso es importante conocer que sus
discursos pueden ser de tres tipos, Beristain (1985), forense o judicial, el deliberativo o
politico y el discurso demostrativo o panegirico. El discurso forense o judicial en cual se
tratan asuntos que versan acerca de la justicia o injusticia de hechos pasados, los cuales
fueron cometidos por algun sujeto, al cual se le acusa o defiende de algun delito. En relacion
a éste tipo de discurso el auditorio se conforma por las personas que integran el 6rgano de
justicia, los litigantes y la sociedad en general. Otro tipo de discurso es el deliberativo, el cual
se da en las asambleas de caracter publico o privado, este tipo de discursos se hace presente
entre los miembros de algin consejo o discusion la cual tiene por objetivo el provocar que el
auditorio al cual se dirige el orador, tome una decisién o persuadirlos a adoptar la resolucion,
en relacion a eventos futuros. En este tipo de discurso retdrico durante la peroracién (resumen
del discurso), se solia hacer una peticion de votos o un consenso del publico que se
encontraba presente en la asamblea, en este tipo de discurso se trataban temas de indole
publica, financieras y politica exterior principalmente. El otro tipo de discurso es el
demostrativo o panégirico el cual constituye un elogio a las cualidades de un hombre o figura

publica o por el contrario minimiza el mérito o se usa también para hacer notar los defectos
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del enemigo. Este tipo de discurso se utilizaba en honras flnebres, efemérides, consolaciones,
peticiones o sermones de tipo moral. El auditorio al que se dirige este tipo de discurso esta

formado por el espectador.

En relacion a los elementos que intervienen en la creacion del discurso se encuentran la
intellectio que es la operacion con la cual se abre el discurso, dentro de esta etapa el orador
argumenta la causa o el conjunto retérico. A partir de este conocimiento se empieza a
organizar el discurso en las siguientes etapas la inventio, la dispositio y la elocutio. En
relacion al término Intellectio, Dehesa (2008), refiere a este término como una palabra
proveniente del latin intelligo-intellegere, la cual significa discernir, distinguir, durante este
proceso se presenta el conocimiento profundo de la naturaleza de las cosas. Durante este
proceso el orador del discurso conoceré todos los aspectos importantes de su futuro discurso,
asi mismo en este momento analizara el grado en el que debera defender su discurso. Dentro
de esta parte es en la cual el orador se dara cuenta si el tema del que tratara el discurso cuenta
con solidez y firmeza para crear el discurso. Para Dehesa (2010, p.116) la inventio
(invencion), proveniente del latin, invenire, que significa llevar o venir; durante esta etapa
del proceso de creacion del discurso se examina la creacion del discurso, desde el punto de
vista del emisor y el receptor. Dentro de la inventio el orador realiza la basqueda de los

argumentos a través de los cuales se defendera la tesis que propondra al receptor.

Otro elemento importante dentro de la construccién del discurso es la dispositio, vocablo

proveniente del latin disponere, que significa poner por separado, ordenar o disponer. Dentro
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de esta parte del discurso se realiza el orden en el que se deberé llevar el discurso analizando
cual serd la mejor disposicion de los elementos con el objetivo de lograr un resultado
favorable. Durante esta parte de proceso se analizaran los mejores argumentos que reforzaran
la tesis que se quiere apoyar y de acuerdo al contenido elegido, se definira la fuerza de
persuasion del discurso la cual se puede lograr de dos maneras conmoviendo y convenciendo.
Se busca conmover durante el exordio y la peroracion, y se busca convencer mediante la
argumentacion, la refutacion y el epilogo dentro del cual se pone especial atencion a los

hechos, los argumentos y las razones que serviran de sustento en la argumentacion.

Otro elemento que algunos autores toman como parte del proceso es la memoria, esta es
una parte esencial del discurso, es el momento en el que existe el aprendizaje del discurso
por parte del orador, durante este momento se buscaba la memorizacion de los argumentos
del discurso, que después seran recitados frente al auditorio. Otro elemento es la elocutio, es
el momento de la expresion oral del discurso, dentro de esta parte del discurso se busca la
correccion, la claridad y la elegancia del discurso. Y por Gltimo se encuentra el actio o la
accion, es el momento de la ejecucion o puesta en escena del orador, es el momento de dar a
conocer su discurso, durante este momento de la accion es importante la expresion corporal

del orador y el tono de voz con el cual se dirige a su auditorio.
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TIPOS DE DISCURSO

ETAPAS DEL DISCURSO

Forense
o judicial

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de
Beristain, 1985.

FIGURA 1. TIPOS Y ETAPAS DEL DISCURSO RETORICO

ARGUMENTACION

En palabras de Prieto (1987), “El término retorica proviene de retdr que significa orador,
de ahi se deriva la denominacion de la disciplina” (p. 21.), de igual manera se le define como
el arte de la oratoria o el arte de expresarse bien en pablico. Como resultado de esta actividad
el orador busca el emitir un mensaje ante un publico él cual se define como receptor u
auditorio, el orador a través del uso de la palabra busca la adhesion de su receptor a un tema
determinado. Debido a que el mensaje retorico busca el persuadir al receptor en la creacién
del discurso es necesario tener presente que éste debe ser efectivo para lograr la persuasion.
El autor del mensaje siempre buscara persuadir a su receptor acerca de temas verosimiles es
decir que son creibles o que parecen verdaderos, como consecuencia a lo anterior se buscara
siempre conmover y apelar los sentimientos antes de llegar a la persuasion. Por ello es
importante no perder de vista la funcion conativa (funcion del lenguaje cuyo objetivo es

Ilamar la atencién del oyente o influir sobre él).
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Respecto al término de argumentacién, Weston (1987), nos habla acerca de la importancia
del saber argumentar. En palabras de Weston, “Dar argumentos significa, ofrecer una serie
de razones o pruebas para apoyar una conclusion” (p.13). Asi mismo es importante tener en
cuenta que el uso de argumentos nos ayudaré a explicar de qué manera hemos podido llegar
a esa conclusion y de esta forma poder convencer a nuestro auditorio ofreciéndole razones y

pruebas.

Perelman (1989) afirma que “La argumentacion efectiva emana del hecho de concebir al
auditorio lo mas cerca posible”. (p.55). El conocimiento del auditorio por parte del orador es
una condicién previa a toda argumentacion eficaz. El estudio del auditorio puede constituir
un estudio previo, debido a que sus opiniones tienen su origen en su medio social en el que
se desarrollan, su entorno, su cultura; y todos los oradores que deseen persuadir a un auditorio
particular, deben adaptarse a él. En muchas ocasiones el orador se dirige a auditorios
heterogéneos ante esta situacion el orador debe utilizar maltiples argumentos para persuadir
a los diversos miembros del auditorio, esta es la importancia de tomar en cuenta al auditorio.
Todo discurso va dirigido a un auditorio por lo tanto debera crearse en funcion de este, el
material de los lectores y su texto esta condicionado de manera consciente o inconsciente por
aquellas personas a las que se pretende dirigirse. La argumentacion se toma en consideracién
los términos de discurso, orador y auditorios; cuando estos términos se encuentran presentes
se entendera por argumentacion, en ella se encuentra la persona que presenta los argumentos
y aquellos a quienes va dirigida ésta, en ella se hara la presentacion de una idea a través del

uso de la palabra o a través de un escrito. El objetivo de toda argumentacion es provocar o
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acrecentar la adhesion a las tesis 0 argumentos expuestos para su aprobacion por parte del
emisor, una argumentacion eficaz logra aumentar el apego de los oyentes llevandolos a la
accion prevista a través de la argumentacion o al menos crear en ellos una predisposicion, la

cual se manifestara en el momento oportuno.

Aristételes en el libro de los Topicos, nos define el término tdpico proveniente de topdi
que significa lugar, es importante conocer que los tépicos son los lugares en los que todos
estan de acuerdo, tocante a este concepto Perelman (1989, p. 120), define el concepto de
lugares en comln como premisas, las cuales, son acuerdos previos que se presentan en la
conciencia de cada persona acerca de diversas cuestiones de la realidad. Pueden basarse en
hechos, verdades, presunciones, valores, jerarquias, el orden, lo existente, la esencia y la
persona. Los acuerdos previos son los puntos de referencia o de partida de toda
argumentacion debido a que no existiria argumentacion convincente ni persuasiva si no se

encuentran acuerdos previos o premisas adoptadas por el auditorio.

PREMISAS DE LA ARGUMENTACION

Se caracterizan por
la busqueda de la

validez con miras a
RELATIVOS A LO un auditorio univesal
REAL (auditorio que
comprende toda la
humanidad)

LAS PREMISAS DE
LA ARGUMENTACION

Se encuentran
vinculados a puntos

de vista concretos 4
RELATIVOS ALO que solo pueden
PREFERIBLE identificarse con un
auditorio particular
por muy vasto que
Jerarquias

De Cantidad

De Cualidad
Del Orden

De lo Existente
De la Escencia
De Persona

éste sea.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de
Perelman, 1989.

FIGURA 2. PREMISAS DE LA ARGUMENTACION
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Es importante considerar que el discurso retdrico busca producir efecto en su auditorio de
tal modo que para su efectiva insercidn en este proceso es necesario que se conozcan las
diferentes partes que conforman el discurso y la manera en que se lleva a cabo la estructura
de los argumento; de igual manera es necesario conocer el contexto en el cual se insertara el
discurso, debido a que ello podra ayudar a tener un mayor control de la argumentacion. En
palabras de Perelman (1989) “El discurso es un acto, que como todo acto, puede ser objeto
de una reflexion por parte del oyente”. (p.297). Como resultado de lo anterior el orador debe
realizar una buena interpretacion de premisas las del oyente ya que para que exista una buena

argumentacion debe haber una correlacion entre los pensamientos del auditorio y el orador.

Tocante a las premisas Perelman (1989), en su obra el tratado de la argumentacion, afirma
que el orador utiliza las premisas o0 acuerdos previos como fundamento en la construccion de
su argumento por medio de un conjunto de procedimientos de enlace (unién) o disociacion
(separacion). Es importante tener en cuenta que para poder desarrollar cualquier tipo de
argumentacion, implica el que exista una aceptacion por parte de nuestro auditorio, por lo
cual se tendra el apego de los oyentes a las proposiciones de partida. Es importante saber que
aungue se puede tener aprobacion por parte del auditorio en el punto de partida, puede existir
rechazo de la premisa, esto puede ser porque no aceptan lo que el orador les presenta como
si fuera propio o bien por que perciben el caracter unilateral de las premisas o por que el
orador cuenta con un caracter tendencioso durante el momento de la enunciacion. Las
premisas de la argumentacion se agrupan en dos grupos, una relativa a lo real, la cual esta
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compuesta por los hechos, las verdades y las presunciones. Y la otra categoria relativa a lo

preferible, compuesta por los valores las jerarquias y los lugares de lo preferible.

Dentro de los tipos de acuerdo se encuentran: los relativos a lo real que buscan la validez
enfocados a auditorios universales, estos pueden ser hechos, verdades y presunciones. Dentro
de las premisas relativas a lo real, encontramos a los hechos y verdades, estas premisas tratan
acerca de hechos o acuerdos precisos o limitados, este tipo de premisas busca la adhesion de
auditorios universales por lo que no necesitan ser reforzados. Es importante saber que solo
las premisas se consideran como hechos cuando se puede postular un argumento con una
premisa universal y no existe controversia al respecto, si existe controversia puede ser
causada debido a que se crean dudas en el auditorio o éste presenta un aumento en el nimero
de sus miembros, los cuales pueden opinar al respecto. Con respecto a los hechos, estos
pueden ser hechos de observacion, hechos supuestos, convenidos, posibles o probables. En
relacion a las verdades, debemos tener en cuenta que los hechos aludimos a objetos que
cuentan con un acuerdo preciso y limitado entre los auditorios. Se define verdades como los
enlaces que se presentan entre los hechos, como ejemplos de verdades podemos encontrar
las tedricas cientificas, religiosas o filoséficas. Para poder entender la diferencia entre hechos
y las verdades es importante tener presente que ambos se dirigen a auditorios diferentes. En
relacion a las presunciones, estas también cuentan del acuerdo universal, pero para lograr la
adhesion del auditorio es necesario apoyarse de otros elementos para reforzar la premisa, esta

es una de las caracteristicas de éste tipo de premisas, necesitan de un apoyo exterior.
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Otra clasificacién de las premisas, son las relativas a lo preferible, en los que las premisas
se fundamentan en puntos de vista muy concretos que pueden ser identificacién por
auditorios muy particulares, estas a su vez se dividen en tres grupos, los valores, las jerarquias
y los lugares. Tocante a los valores, estos intervienen en un momento dado en las premisas
y en la argumentacién, con excepcion a los razonamientos cientificos. Un valor puede ser
considerado como un hecho o una verdad, de ello depende la adhesion de grupos particulares
a una determinada argumentacion, estos valores son objetos de acuerdos, los cuales

posibilitan la comunicacion entre las formas particulares de actuar.

Otra clasificacion de las premisas relativas a lo preferible son las jerarquias de valores en
las cuales se muestra la superioridad de un valor sobre otro, al utilizar las jerarquias es
necesario establecer que un valor es mejor que otro. En relacién a los lugares son premisas
de caracter general bajo las cuales pueden ser clasificados los argumentos, estos a su vez se
clasifican en lugares de cantidad, los cuales afirman el valor superior de una cosa sobre otra
por razones cuantitativas, cuando se presenta este tipo de premisas el lugar de la cantidad

constituye una mayoria.

Con respecto a los lugares de la cualidad aparecen en la argumentacion y son mejores que
se comprendan cuando se cuestiona la eficiencia del nimero, este es el caso de los
reformadores que se rebelan contra la opinién comun. Con respecto al lugar del orden este
tipo de argumentos afirman que la superioridad de lo anterior a lo posterior entre la causa.

Otro tipo de lugar son los de esencia, en ellos se presenta la superioridad a los individuos que
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representan de mejor manera la esencia de un género, esto implica que la superioridad esta

ligada a la dignidad y anatomia de la persona.

En el momento que el orador argumenta a través de su discurso, el oyente sentira la
necesidad de emitir argumentos de manera espontanea acerca del discurso, como resultado
de esto; emitird una postura al respecto. EIl oyente no sélo puede comprender los argumentos
a su manera. Si no que ademas, es el autor de otros nuevos argumentos, los cuales casi nunca
son expresados y que no intervendran para modificar el resultado de la argumentacion. Los
argumentos que se puede generar a partir de la exposicion de los argumentos por parte del
orador pueden provenir de otras fuentes como el adversario del orador o del mismo receptor

del discurso.

Uno de los rasgos mas importante de la argumentacion es que en ella se encuentra siempre
una relacion reciproca entre los elementos que lo conforman, la demostracion l6gica de dicha
argumentacion sera el resultado de la reflexion que lleve a cabo el oyente. Con respecto a la
estructura de la argumentacion, esta se pueda dar a través de dos tipos de procedimientos; los
Ilamados de enlace en los que se unen varios elementos que pertenecen a un todo 0 a un
conjunto el cual pertenece a un sistema de pensamiento, para lograr una solidaridad para por
ser valorados positiva o negativamente. En relacion al procedimiento de disociacién, en ellas
se encuentras las técnicas de ruptura cuya meta es el disociar o separar elementos que se

consideran como componentes de un todo o un conjunto. La argumentacion acerca de algun
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dato puede reforzar el tipo de enlace o disociacion al que se esté recurriendo. Es importante

mencionar que estas dos técnicas de enlace son complementarias.

Dentro de los esquemas de enlace encontramos los argumentos cuasi 16gicos los cuales se
aproximan mas al pensamiento formal. En los argumentos cuasi logico dividen en dos
grupos; aquellos que refieren a estructuras I6gicas (contradiccion, identidad y transitividad);
y los que apelan a relaciones matematicas (parte por el todo, relacion de menor con lo mayor

y relacion de frecuencia).

CONTRADICCION
AUT

ARGUMENTOS QUE
APELAN A
ESTRUCTURAS
LOGICAS REGLA DE JUSTICIA

RECIPROCIDAD

LA PARTE CON EL TODO

ARGUMENTOS QUE DIVISION O PARTICION
DE LO MENOR CON LO MAYOR
APELAN A DILEMA
PROCEDIMIENTOS DE
RELACIONES C‘éfzﬁi'.‘g.'é’"

ENLACE MATEMATICAS LOS PESOS Y LAS MEDIDAS

ARGUMENTOS
CUASILOGICOS

ENLACES DE SUCESION

Causa / Efecto
Medio / Fin

ARGUMENTOS BASADOS Pewtar
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ESTRUCTURA DE ENLACES DE

LO REAL COEXISTENCIA

Autoridad

El grupo y sus miembros
Medio / Fin
Despilfarro

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de
Perelman,1989.

FIGURA 3. PROCEDIMIENTOS DE ENLACE
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ARGUMENTOS CUASILOGICOS QUE APELAN A ESTRUCTURAS LOGICAS

Este tipo de argumentos, tienen su fundamento en estructuras logicas, pueden hacer
referencia a su vez a la nocién de contradiccion, identidad y transitividad. En relacion a esta
clasificacion encontramos las técnicas de contradiccion e incompatibilidad; dentro de este
tipo de técnica de argumentacion se presenta una proposicion y su negacién con el objetivo
de hacer presente la contradiccion creando un argumento algo absurdo. Con la argumentacion
se buscard mostrar que las premisas que se presentan llevan a una incompatibilidad o la
contradiccion por lo cual es preciso elegir alguna o desechar ambas. La interpretacion de este
tipo de argumentos estara determinada por el contexto en que se desarrolle la exposicion de
la argumentacién. Es importante tener en consideracion que una incompatibilidad exige una
eleccion por parte del auditorio de la argumentacion ya sea la eleccion de una de las opciones
que se presentan dentro del argumento o incluso puede presentarse le renuncia de ambas.
Frente al uso de la incompatibilidad pueden existir tres actitudes; la primera llamada légica
en la cual existe la preocupacion de resolver la incompatibilidad como consecuencia de la
aplicacion de ciertas reglas, normas o leyes. Otra actitud que se puede presentar frente a la
incompatibilidad es la actitud que presenta el hombre préactico el cual hace frente a los
problemas solo en el momento en que se le presentan y la Ultima actitud es la diplomatica en

la cual se busca resolver la incompatibilidad de una u otra forma.

Es importante considerar que existen técnicas en las cuales se pueden presentar
enunciados o premisas como incompatibles y también técnicas encaminadas a proponer una
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compatibilidad; este tipo de técnicas son de las mas importantes dentro de la argumentacion.
Una forma de presentar una proposicion como contradictoria es presentar las dos
proposiciones; en la cual una serd la negacion de la otra como consecuencia de ello cada vez
que se pueda aplicar una de las proposiciones a una situacion determinada, en consecuencia
la otra también serd aplicable. El uso de la incompatibilidad en dos enunciados permite que
se afirme la existencia de circunstancias que conllevan a la eleccion de las dos propuestas

presentadas.

Otra técnica argumentativa es la autofagia, esta regla permite la generalizacion de una
regla, la cual al aplicarla sin excepcion; llevaria a no permitir aplicarla y en consecuencia de
esto, a destruir esa regla. Este tipo de argumentos tiene por objetivo el mostrar que el acto
por el cual se acomete en contra de la regla es incompatible con el principio que sostiene este
ataque. Otra forma de utilizar la autofagia es aquella en la que no se opone el enunciado al
acto que se esta afirmando; sino que se lleva a aplicar regla a si misma, como consecuencia
de lo anterior la autofagia es resultado de la autoinclusion (la cual obliga a la reflexion de la
argumentacion). Otra forma autofagia es en la que se opone una regla a las consecuencias

que se derivan de dicha regla.

Otra técnica que se encuentra dentro de esta clasificacion es el ridiculo el cual consiste en
dar argumentos los cuales se encuentran fuera de toda logica; también el ridiculo se presenta
al hacer proposiciones de manera erronea al momento de enunciar el argumento. Dentro de

esta técnica de argumentacion una proposicion puede ser ridicula cuando entre en conflicto
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con una opinién admitida, si la propuesta es ilégica. Una caracteristica de este tipo de técnica
argumentativa es que se acepta momentaneamente una tesis que es contraria a la que se
pretende defender con la argumentacion. Dentro de las técnicas cuasi logicas también
encontramos a la ironia, en esta técnica se quiere dar a pensar lo contrario de lo que se esta
expresando. Esta técnica es considerada como un tipo de argumentacion indirecta. Para poder
utilizar esta técnica argumentativa es necesario que entre el orador y el auditorio existan
acuerdos acerca del tema en cuestion, por ello este tipo de técnica tiende a ser mas eficaz

cuando se aplica en auditorios particulares.

La técnica de identidad nos permite llevar a cabo la identificacion de los elementos que
son objeto del discurso; la identidad nos permite identificar de manera completa o parcial los
elementos que han sido confrontados, cotejar uno de los ejemplos méas caracteristicos de este
tipo de argumentacion es el uso de definiciones (pueden ser de cuatro clases: normativas,
descriptivas, condensadas, complejas). Otras técnicas que se encuentran dentro de esta
clasificacion es el anélisis. Dentro de esta técnica encontramos tres tipos de anélisis; el
matematico, el formal y el filosofico; estos tres tipos de anélisis tienen por objetivo buscar la
adhesion del oyente a través de una definicion de algin objeto u acontecimiento de manera
compleja y exhaustiva con el fin de demostrar algo. En la técnica de la tautologia se presenta
una afirmacion la cual es el resultado de una definicion; en este tipo de argumentacion se
sitian dos términos; de los cuales uno tiene la funcion de significar o definir a la persona
(caracteristicas o comportamiento) y el segundo término funciona como un sustantivo
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adjetivado (es decir que los sustantivos califican a sujeto u objeto). En la tautologia se
presenta el uso de dos palabras, en las cuales una se encuentra en su propio sentido y otra se
encuentra en sentido figurado. Otra técnica que se encuentra dentro de esta clasificacion es
la transitividad, este tipo de argumento se basa en el uso de entimemas ((Beristain, 1985. P.
173), un entimema es un silogismo abreviado; se encuentra conformado por un antecedente
y un consecuente, este tipo de discursos es mas econémico y busca apelar a la inteligencia
del receptor). Este tipo de argumentos son también conocidos como argumentos deductivos
o silogismos abreviados. En la transitividad los entimemas pueden ser de dos tipos; los que
intentan hacer justicia entre dos temas de una misma categoria o temas que forman una pareja
simétrica. Esta técnica argumentativa se aplica cuando se proponen dos argumentos entre los
cuales existe una relacion de solidaridad y antagonismo. También se presentan cuando se
quiere ordenar seres 0 acontecimientos dentro de los que no pudiera existir una confrontacién

de manera directa.

Otra técnica que se encuentra dentro de los argumentos cuasi légicos es la regla de
justicia; este tipo de argumentacién consiste en la aplicacion de una regla o tratamiento
idéntico a seres o situaciones que pertenecen a una misma categoria, la regla de justicia se
basa en el valor argumentativo, en el cual la justicia formal afirma que los seres de una
misma categoria deben ser tratados de la misma manera. Los argumentos de reciprocidad
buscan la aplicacion de una misma regla a dos situaciones que forman pareja. Este tipo de
argumentacion se basan en los usos de nexos entre los antecedentes y consecuentes de una

misma relacion.
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ARGUMENTOS CUASI LOGICOS QUE RECURREN A RELACIONES

MATEMATICAS

En relacion a los argumentos que recurren a relaciones matematicas encontramos la
inclusion de la parte por el todo; este tipo de argumentacion se puede presentar de dos
formas, la primera es aquella en la que se limita a tener en cuenta la parte por el todo y la
segunda es en la que importa mas la division del todo en parte y la relacién que se da entre
estas. En este tipo de argumentos se basa en la relacion del todo con sus partes, el todo incluye
a la parte y en consecuencia es mas importante que la parte. En relacion a la parte se considera
una parte proporcional en comparacion con el todo. Otro tipo de argumentos son los de
division o particion; este tipo de argumentos se basan en la concepcion del todo como la
suma de sus partes. Esta técnica consiste en dividir 0 enumerar de manera exhaustiva las
partes de un objeto para aumentar la presencia del objeto, este tipo de argumentacién se basa
en el hecho de que el conjunto de las partes crea el todo. Dentro de esta clasificacion también
se encuentra los argumentos de lo mayor con lo menor, los cuales recurren a comparaciones,
(son de tres tipos, por oposicion, ordenacion y ordenacion cuantitativa), en las cuales se
confrontan varios objetos con el fin de evaluarlos en relacién a otros objetos. Los argumentos
de lo mayor con lo menor, se basan en el uso de relaciones matematicas y su objetivo es
evaluar dos 0 mas objetos para otorgarle a uno de ellos una mayor jerarquia. El dilema es
otra técnica argumentativa en la cual se presentan dos 0 mas hipdtesis, las cuales tiene como

objetivo que el auditorio tenga que elegir entre cualquiera de ellas. El sacrificio es otro
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argumento por comparacion; en este tipo de argumento se presenta cual seria el sacrificio
que el auditorio estaria dispuesto a pasar con tal de obtener un determinado resultado. Este
tipo de argumentacion se basa en el valor atribuido al motivo por el cual se consiente el

sacrificio de igual manera permite evaluar uno te los términos con el otro.

Otra técnica argumentativa es la de los pesos y las medidas, en este tipo de argumentos
cuasi légicos se recurre al uso de razonamientos matematicos para presentar a manera de
ecuaciones, datos estadisticos, porcentajes y probabilidades una proposicion. Dentro de esta
divisién también encontramos las ecuaciones; en este tipo de técnica argumentativa se simula
una demostracion matematica a partir de la cual se muestra un argumento, como si éste se
tratara de una ecuacion matemética o calculo matematico. Otra técnica es la de los
porcentajes o estadisticas, al igual que las ecuaciones recurren a relaciones matematicas y en
ellas se presente el uso de datos porcentuales y estadisticas todo esto con el objetivo de

otorgarle a la argumentacion un mayor sustento y fuerza.

ENLACE DE SUCESION

Los enlaces de sucesion son argumentos en los cuales se aplican enlaces; los cuales tiene
por objetivo el unir un fendmeno con sus consecuencias y causas. Dentro de los enlaces de
sucesion encontramos la causa- efecto y el medio — fin; este tipo de argumentos nos permiten
crear argumentos a partir de sus causas y consecuencias sin importar que estas sean
favorables o desfavorables. Otra técnica clasificada dentro de los enlaces de sucesion es el

despilfarro, en el cual en la argumentacion se instituyen los sacrificios que ya han sido
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aceptados previamente al iniciar la argumentacion y los cuales se deberan continuar
realizando; este tipo de argumentacion busca el persuadir al auditorio a continuar realizando
una accion determinada. Con respecto a la técnica de direccion esta permite expresar en el
argumento el seguimiento de un fin a traves del uso de diversas etapas. Este tipo de
argumento sirve para responder a una situacion determinada la cual es necesario dividir del

problema, ello implica que existen una serie de etapas hacia un objetivo determinado.

ENLACES DE COEXISTENCIA

En los enlaces de coexistencia, se asocian las personas con sus actos, un grupo de
individuos que lo componen. Es este tipo de enlaces se unen dos realidades que se encuentran
en un distinto nivel. En este tipo de enlace encontramos los de autoridad, este tipo de
argumentacion se basa en la utilizacion de actos, juicios o el prestigio de una persona o grupo
de personas las cuales tienen la funcion de defender o apoyar una determinada tesis. De igual
manera encontramos la técnica del grupo y sus miembros en la cual, la argumentacion estara
fundamentada en el hecho de que individuos que pertenecen a un determinado grupo,
influyen en la imagen de este y de manera reciproca el grupo influye en la imagen de los

individuos que conforman el grupo.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de
Perelman, 1989.

FiIGURA4. ARGUMENTOS QUE TIENDEN AFUNDAMENTAR LAESTRUCTURA DE LOREAL

Dentro de los argumentos que tienen a fundamentar la estructura de lo real encontramos
el ejemplo, este tipo de argumentacion implica cierto desacuerdo o cierta oposicion a la regla
que se esta tratando de fundamentar mediante el uso del ejemplo. De igual manera esta
también sirve para fundamentar alguna regla. Al contrario del ejemplo encontramos la
ilustracion; la cual tiene como funcion el reforzar el apego a una regla la cual es conocida y
previamente admitida, permite esclarecer el enunciado y mostrar la evidencia de la
argumentacion. Otra técnica argumentativa fundamentada en la estructura de lo real es el
modelo y el antimodelo; este tipo de técnica busca el incitar a la accion basada en la
inspiracion de un modelo o antimodelo. Esta técnica propone un modelo para que sea imitado
por el auditorio ya que el objetivo de la argumentacion a través del modelo es indicar una

conducta que ha de ser adoptada por el auditorio.
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EL RAZONAMIENTO POR ANALOGIA

La analogia es la técnica que no estd fundamentada en la igualdad entre dos relaciones,
sino que afirma una semejanza entre relaciones. Otro tipo de analogia es la metéfora, es una
analogia condensada debido a que en ella se presenta la fusion del tema; que representa los

conocimientos que se tienen acerca del auditorio y del foro.

DISOCIACION DE LAS NOCIONES

Doble Sentido
Tautologia
Ironia

ARGUMENTOS BASADOS
EN LAS TECNICAS

DE

- Paradoja
DISOCIACION

Oposicion De Sinénimo

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de
Perelman, 1989.

FIGURA 5. ARGUMENTOS BASADOS EN LAS TECNICAS DE DISOCIACION

“La disociacion presupone la unidad primitiva de dos elementos confundidos en el seno
de una misma concepcion, designados por una misma nocion.” Perelman (1989, p.628). A
través de la disociacion no se pretende eliminar la secuencia que enlazan dos elementos
aislados sino modificar su estructura. Dentro de los procesos de disociacion se separan los
elementos que conforman un conjunto. Una de las caracteristicas de este tipo argumentativo
es que no reconoce la existencia de un enlace; es decir que este tipo de técnicas prueban que
no existe un enlace entre las variables de un argumento. Perelman (1989) afirma que: “La
técnica de ruptura de enlace consiste, en pues afirmar que estan indebidamente asociados

elementos que deberian permanecer separados e independientes”. (p. 628)
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Las parejas filosoficas son uno de los ejemplos de las técnicas de disociacion, esta
disociacion se presenta bajo la presencia de la pareja compuesta por la apariencia y la
realidad; es decir que esta disociacion nace de la incompatibilidad de distinguir la apariencia
de la realidad; debido a que la apariencia no se puede considerar como una expresion de la
realidad. Esta apariencia es solo una forma de representacion de lo real. Para analizar este
tipo de argumentacion es necesario conocer que la apariencia siempre sera nuestro termino |
y la realidad sera nuestro término Il. La oposicion de sindnimos consiste en decir dos cosas

gue son sinénimas; pero se hace ver como si estas fueran diferentes.

LAS CLAVES DE LA ARGUMENTACION

A partir del uso de las diferentes técnicas que nos ofrece la retdrica se busca la adhesion
del auditorio a una idea en particular, para lograrlo es importante tener en cuenta al auditorio,
sus acuerdos previos y cual es la técnica argumentativa mas adecuada para atraer su atencién
y lograr persuadirlo. Respecto a la argumentacién Weston (2011), nos ofrece una serie de
parametros que son importantes para que la argumentacion sea efectiva. El autor nos da una
serie de reglas las cuales deben considerarse en el momento de la construccién de nuestros
argumentos, considera que para la elaboracion del argumento el primer paso que dé debe de
tener en cuenta es el saber que se quiere demostrar y tener definida nuestra conclusion.
Respecto al orden en el que se presentan las premisas en la argumentacion es necesario tener
en cuenta que se deben presentar con un orden natural, es decir primero se pueden presentar

las premisas y después a conclusién o primero la conclusion y después las premisas que
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sirven de apoyo a esta, la importancia del orden dentro de la argumentacion servira para

lograr que el lector entienda al retor.

En relacion a la estructura de las premisas es importante contar con informacion confiable
ya que de ello dependera nuestra conclusion, es necesario que las premisas tengan una buena
consistencia ya que éstas serviran para su defensa. Con respecto a lo antes mencionado es
importante que en la creacién de nuestro argumento se busque informacion en fuentes
expertas y que cuenten con un buen nivel de fiabilidad. Otro elemento que interviene en la
creacion de las premisas, es que en su redaccion se realice de manera concreta y concisa, es
decir que se evite en su estructura el uso de connotaciones ya que éstas pueden llevar a otras
interpretaciones, asi mismo es necesario llevar a cabo una bisqueda de informacion y pruebas
que ayuden a la defensa de las premisas. En la redaccién de argumentos cortos se pueden
presentar la unién de una o mas premisas de un solo tema, en este caso es necesario expresarla
de manera clara, por ello es importante expresar la idea e ir marcando cada nuevo paso y
repetir los mismos términos. Otro elemento a considerar en la creacion de argumentos es el
uso de las generalizaciones; estas se presentan cuando se usan varias premisas dentro de un
argumento, este tipo de generalizaciones es Util cuando necesitamos escribir argumentos
cortos en los cuales es importante mostrar él como se van desarrollando. Para llevar a cabo
un argumento en el cual sus premisas contienen una generalizacion, es importante apoyarse
de ejemplos para ensefiar algo. Dentro de la construccion del argumento se puede utilizar uno

0 varios ejemplos, para la seleccion de los ejemplos es necesario conocer que estos ejemplos
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deben ser representativos y en el caso de utilizar varios ejemplos en una generalizacion, los

ejemplos deben ejemplificar al resto.

En relacion al uso de estadisticas en desarrollo de una argumentacion, es necesario tener
en cuenta todos los datos que componen la estadistica, si en nuestra argumentacion se habla
acerca de un ejemplo de éxito, se debera saber el nimero de aciertos y el nimero de intentos,
para poder determinar la representatividad de los datos. De igual manera es importante
considerar que en el uso de estadisticas y cifras para el sustento de una argumentacion, esta
informacion tiene que contar con exactitud y nivel de autoridad, de igual manera la
informacion debe ser analizada de manera critica ya que a partir del uso de ésta se buscara el
ser convincente con nuestro auditorio. Otro elemento de consideracion es el tener en cuenta
los contraejemplos (Perelman los define como refutaciones) que se pueden presentar ante
una generalizacion; los contraejemplos ayudan a evaluar la efectividad de nuestra
generalizacion y la argumentacion. Otra forma de crear argumentos es a través del uso de
analogias, en las cuales se usan ejemplos los cuales requieren que entre ellos exista una
similitud relevante, el argumento que se fundamentara en la similitud que existe entre los
ejemplos. Existe otra clasificacion que son los argumentos causales en los cuales se habla
acerca de la causa o efectos; este tipo de argumentos busca establecer una afirmacién sobre
las causas estableciendo una correlacion o asociacion entre dos acontecimientos. Dentro de
este tipo de argumentos se puede establecer una relacion que el evento uno (E1) cause evento

dos (E2). Para establecer esta correlacion es importante conocer que un evento puede llegar
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a tener multiples alternativas por ello es importante buscar la explicacion méas probable al

evento ya que muchas causas pueden generar un mismo efecto.

Otro tipo de argumentos son los deductivos, en los cuales si las premisas son ciertas, la
conclusidn es cierta; es decir que si las premisas son consideradas como ciertas, el argumento
es vélido ya que las premisas definen de manera explicita al argumento. Al contrario de los
argumentos deductivos, los argumentos no deductivos, la conclusion va mas alla de las
premisas. Existe otro tipo de argumentos denominados Modus Ponens, en este tipo de
argumentos se ponen las premisas las cuales se deberan explicar y defender; este tipo de
argumentacién permite poner las premisas de manera separada para que sean mas claras al
auditorio. Otro tipo de argumentos son los Modus Tollens en otro tipo de argumentos
deductivos que en contraste a él anterior, se definen como el modo quitar. Dentro de los
argumentos deductivos también encontramos a los silogismos hipotéticos, en los cuales las
premisas juegan el papel de antecedentes y consecuentes de las premisas. Otra forma de
argumento deductivo es el silogismo disyuntivo, este tipo de argumento es valido a partir de
la comprobacién de la premisa. Otra forma deductiva es el dilema, en éste se da a elegir entre
dos opciones. En la reduccién al absurdo es una estrategia deductiva en la cual se hace
presente el modus Tollens, este tipo de argumentos también son conocidos como pruebas
indirectas en las cuales se da la conclusion a partir de la negacién de la conclusion lo cual

resulta un absurdo.
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FIGURA 6. CLAVES DE LA ARGUMENTACION BASADAS EN
ANTHONY WESTON
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PARA LOGRAR UNA ARGUMENTACION PERSUASIVA ES NECESARIO:

1. Determinar nuestra intencion comunicativa y nuestro objeto de argumentacion.

2. Definir a nuestro auditorio; esto conlleva al estudio e identificacion de sus acuerdos

previos.

3. Definir la proposiciones que serviran para defender y justificar nuestra argumentacion.

4. Seleccionar la técnica argumentativa que se utilizard para fortalecer nuestra

argumentacion.

5. Seleccionar o distinguir cuales son las posibles objeciones mas fuertes que se pudieran

presentar contra nuestra argumentacion y construir argumentos que logren refutarlos.

Para comprender el concepto de persuadir es oportuno diferenciar entre dicho concepto y
el de convencer. El convencer, es la primera fase a la que se somete el destinatario o auditorio,
antes de llegar a la persuasion. El convencer en palabras de Perelman (1989), implica un
proceso racional, el cual, hace un llamado a la revisién critica y explicita, tanto del discurso

como del argumento. El convencer significara hacer conciencia de un determinado tema o
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situacion, pero, no por ello, el destinatario o lector, realizara la accion que se pretende. Por
otro lado la persuasion es una fase que empuja al destinatario o lector a realizar la accion
esperada, lo cual se logra de dos maneras: convenciendo y conmoviendo, debido a que, los
argumentos Yy las ideas funcionan como instrumentos intelectuales (que convencen) o como
instrumentos afectivos (que conmueven).Tocante a la articulacion, es poner en relacion el
significante y significado, (forma y contenido). A partir de la articulacion de la forma vy el
contenido se le otorga significado a los elementos del que forman parte del discurso. A
continuacion es importante hacer notar la presencia de la articulacion no solo en el &mbito de
la retdrica, también se encuentra impregnada en el &rea del disefio gréafico en el momento de
crear y otorgarle sentido a los signos, que se crean con el objetivo de lograr persuadir y

convencer a un auditorio determinado a través de la emision de un discurso visual.

DISENO GRAFICO

El disefio es un tipo de accion retorica, en tanto considera a la persuasion como la base de
su actividad profesional, es decir, el disefio debe tener como objetivo el persuadir a los

lectores, de lo contrario, el disefio perderia su razén de ser.

El disefio grafico a partir de Richard Hollis, citado en Newark (2002, p.12), define al
disefio como oficio de construir y seleccionar signos y colocarlos, adecuadamente en una
superficie con el objetivo de trasmitir una idea. Con respecto a el término disefio, Paul Rand,

citado en Newark (2002, p.13), nos dice que el disefio se encarga de llevar a cabo una
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negociacion con el espectador-usuario, en el cual el disefiador tiene como objetivo persuadir,
por lo que éste se tiene que anticipar a las reacciones del espectador —usuario y satisfacer sus

necesidades estéticas.

Respecto al término disefio Grob (1978), nos habla del disefio como una actividad en la
cual se concibe y se proyectan comunicaciones visuales, producidas a través del apoyo de
medios industriales con el objetivo de transmitir mensajes especificos a grupos determinados.
El disefiador trabaja en la creacién y la articulacion de los discursos asi como su presentacion
0 exposicion de su discurso visual a sus espectadores. El disefiador trabaja con el uso de
formas, colores, tipografias, composiciones entre otras con el objetivo de crear discursos que
apelen a la empatia del espectador y que por medio de esta accion se logre la persuasion y el
convencimiento. Este trabajo desempefiado por los disefiadores tiene que ver no solo con la
creacion de un mensaje visual estético, sino que se debe poner vital atencion al momento de
la planificacion y estructuracion de los mensajes que conformaran el discurso, su creacion,

exposicion y la evaluacion de su efectividad.

Con respecto a el trabajo del disefiador, Frascara (2000, p. 20) nos habla del disefiador
grafico como un especialista en la solucion de problemas de comunicacién visual, por eso
nos propone un proceso en el cual, la accion de desarrollar un objeto visual cuenta con varias
fases dentro de las cuales existe: la definicion del problema, la determinacion de los

objetivos, el analisis y concepcidn de la estrategia comunicacional, la visualizacion del
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concepto de manera grafica, el programa de produccién, la supervisién y evaluacion de la

comunicacion.

Toda pieza de disefio cuyo objetivo es la resolucion de un problema de comunicacion tiene
que competir en la sociedad con otros estimulos visuales por ello nuestra pieza de disefio
debe atraer y retener la atencion del espectador (captar la atencion a través de la buena
eleccion del exordio), para ello es importante la buena eleccién de los elementos que integran
el discurso, ya que a través de esta se pueda producir en el espectador un estimulo visual

fuerte y en consecuencia se emerja en el discurso del mensaje.

El mensaje del discurso debera estar en funcion del contexto en el que se haga presente,
asi mismo debera estar basado en los acuerdos previos e intereses del espectador, ya que a
través de la realizacion del analisis durante la inventio, es posible no solo tener acceso a la
informacion del espectador sino también conocer cuales serian las posibles refutaciones o
contraargumentos que este podria generan contra nuestro discurso visual y asi evitar el
rechazo del mismo, ya que su funcién no solo es la de Ilamar la atencion sino la de transmitir

un contenido determinado dentro del discurso.

Para lograr captar la atencion el disefiador debe ordenar la informacion con claridad,
facilitar y estimular la lectura, evitar la complejidad de la informacion que se esta

proporcionando, establecer una jerarquizacion de los componentes del discurso del mensaje,
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exponer el mensaje de manera clara y tomar en consideracion todos los aspectos externos

que intervienen en la difusion del mensaje.

La comunicacién es el area en la que la labor del disefiador se hace presente, toda
comunicacion tiene por objetivo la persuasion del auditorio y en ésta se realiza la busqueda
de un significado y sentido de los elementos que se encuentran en la articulacion del discurso.
Por ello es importante no solo la seleccion de los elementos del discurso ya que en gran
medida estos determinaran el aspecto semantico o de significado del disefio, la organizacion
de los elementos también son importantes ya que su importancia influye de manera sintactica,

estos elementos pueden ayudar a facilitar el procesamiento y la comprension del mensaje.

El significado de discurso de la pieza grafica, es el resultado de la interpretacion del
mensaje por parte del auditorio, para ello es importante poner atencion a la manera en la que
el auditorio recibe los mensajes, por ello el disefio se apoya de diversas disciplinas como la
semiotica, la retorica y la teoria de la percepcion; asi como también de la mercadotecnia y
sus estudios de mercado los cuales nos proveen informacion para la elaboracion de los
argumentos del discurso; asi mismo este tipo de estudios nos ayudan a conocer cuales son
los referente con los que cuenta el auditorio respecto al tema a tratar. Es importante recordar
que cada uno de los elementos del mensaje significan, asi como también el orden en el que
se establecen en el discurso visual. Se debe conocer también la manera en la que los
auditorios llevan a cabo su proceso de interpretacion de los discursos, conocer la denotacion

(aspectos objetivos) y la connotacion (aspectos subjetivos), de los elementos del mensaje.
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Un elemento importante en la practica del disefio es el considerar que ésta disciplina requiere
de aspectos tedricos y practicos; ya que como profesionales del disefio es importante
considerar en nuestras propuestas no sélo la adecuacion de las formas, la composicion, el uso
de color y la eleccion de los signos dentro de un mensaje; sino también prestar atencion al
contenido y la configuracion del discurso del mensaje Respecto a lo anterior Tapia (2004),
afirma que: “ El disefio grafico ya no puede ser valorado sélo por su aspecto semantico,
sintactico, estético, técnico o su contexto de uso; considera que el disefio debe ser pensado
tomando en cuenta la interaccion comunicativa en la que se presenta”. (p.14). Este autor
propone la importancia de considerar al disefio grafico como una disciplina en la cual se
crean discursos graficos ya que su objetivo es el persuadir a través del uso de argumentos. El
mismo autor afirma que el a través del pensamiento retorico se puede considerar a los
métodos de disefio como productores de argumentos basados en las premisas sociales a partir

de los cuales se puede disefiar y a través de las cuales se puede facilitar la interpretacion.

En relacion al auditorio Tapia afirma que es importante para la concepcién de un disefio
tener en cuenta la importancia que juegan los usuarios (auditorio) en el proceso de la
construccion de comunicaciones. Este autor afirma que la importancia del disefio en la
sociedad radica en que a través de este se crean objetos y es una disciplina capaz de moldear,
dirigir y organizar los comportamientos y la vida social. Ya que el disefio a través de su
capacidad performativa y persuasiva es capaz de hacer mas dindmica y organizada la vida de
la sociedad. De igual manera Tapia afirma que a través del disefio grafico se encarga de la
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traduccion a imagenes de los discursos linguisticos y a través de la accion del disefio; de la
invencion y el desarrollo de la comunicacion grafica. El disefio a traves de su discurso busca
el articularse con otras disciplinas; y a través de esta interaccion busca dar solucion a los
problemas de informacidn que se presentan dentro de nuestra cultura; en palabras de Enric
Santré (1992) citado por Tapia (2004, p.30); afirma que él disefio gréfico tiene una gran
presencia en la actualidad dentro de la comunicacion visual; se encuentra en todas partes y
es utilizado para diversos fines pero es importante pensar en la calidad de los proyectos que
se ofrecen a la audiencia ya que el disefio desempefia el papel de generadora de ambiente

cultural .

En relacion al discurso del disefio el mismo autor afirma que este juega un papel
preponderante en el espacio social; ya que concibe a éste como una actividad que materializa
proyectos que crean cultura; afirma también que gracias a la capacidad performativa (expresa
ideas e implica acciones acerca de esas ideas); el disefio establece relaciones entre los objetos

y los individuos.

En relacidn al disefio grafico como accion comunicativa Ledesma (1997), citada por Tapia
(2004, p. 53), propone un modelo basado en la semidtica de Pierce y Greimas, en el cual el
disefio se presenta sobre una base de tres operaciones a través de las cuelas se desarrolla el
discurso del disefio y estas operaciones estan sustentadas en la relacion con el usuario; en
palabras de Ledesma el disefio grafico para hacer leer. Dentro de esta el disefiador funciona

como un intermediario entre los textos escritos y los usuarios; su funcion es la de construir
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legibilidad; se presentan principalmente el en disefio editorial. ElI hacer saber en este
dispositivo el disefio funciona para hacer visible la informacion a traves del uso de imagenes
o palabras; y la tltima es el hacer hacer se refiere al discurso persuasivo en ella se relacionan
textos e imagenes para construir argumentos los cuales buscan lograr la persuasion de los
usuarios. En palabras de Ledesma, “El discurso persuasivo apela a razones y a
conclusiones.”(p.53). Este tipo de discurso busca que ofrece informacion pero al mismo
tiempo busca favorecer o cambiar una actitud. En relacion a lo anterior el disefio se encarga
de organizar y dar a conocer informacioén pero en éste proceso se busca el facilitar la
interpretacion de los datos por parte del usuario. Ann C. Tyler (1998), citado en Tapia (2004,
p. 55). Afirma que la accion persuasiva se hace presente en diversos niveles y que la
diferencia entre estos niveles se presenta en las maneras en que el disefio busca lograr su
objetivo; para ella la persuasion se alcanza de tres maneras: primero al inducir a la audiencia
al realizar una accion determinada; la segunda manera es al educar a la audiencia; es decir al
buscar que acepten cierta informacion como fiable y la tercera cuando a la audiencia se le
otorga una experiencia la cual se pone en relacion un acuerdo entre los valores del auditorio

el cual tendra que elegir si esta de acuerdo o no se identifica con ellos.

El discurso del disefio al ser persuasivo tiene relacion estrecha con los términos de la
disciplina retdrica. Una de las caracteristicas de este tipo de discurso del disefio, en palabras
de Tapia (2004), es que: “Una de las caracteristicas principales que lo definen es que el
auditorio es determinante y que su objetivo siempre es persuasivo” (p.57). Este autor afirma

que la importancia es conocer y comprender cuales son los principios racionales, emocionales
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y organizativos que rigen el acto de comunicar; asi como los procedimientos para generar
producir discursos a través del uso de argumentos (proposiciones adecuadas). En esta
planeacion se hacian presentes aspectos racionales tanto emotivos. En consecuencia a lo
anterior el disefio se concibe como un proceso de invencion, planeacién y gestion que busca

una accion; esta puede tener diversos fines y estos parten de diversos lugares de opinion.
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METODOLOGIA PARA EL DISENO

El disefio se apoya en la metodologia, ya que para la disciplina es indispensable mantener
una relacion con su entorno inmediato, con el objetivo de tener una mayor capacidad de crear
y de aprender, el uso de la metodologia a su vez, le otorga herramientas a través de las cuales
el hombre puede interactuar con su entorno y asi mismo, tener la capacidad de ser susceptible
a los cambios y a los procesos de transformacion que se le presenten. Le permite el tener en
cuenta las diversas metodologias en las que se apoya el disefio y adquirir mayores
conocimientos, estableciendo la relacion de nosotros como sujetos que queremos conocer,

con el objeto que deseamos conocer para de esta manera apropiarnos de ese conocimiento.

Asi mismo es importante tener en cuenta, cuales son los componentes del proceso de
conocimiento. En relacion al conocimiento se distinguen cuatro formas diferentes de
conocimiento: el empirico o conocimiento popular, en el cual las personas conocen los
hechos y su orden; el cientifico a partir del cual se va més alla del fendmeno, en el cual se
conocen las causas y leyes que lo rigen; el filoséfico, el cual estd conformado por todas las
categorias esenciales del conocimiento, las cuales son relativas a todas las ciencias y el
teoldgico, el cual se basa en el conocimiento de Dios, en el cual la razén, queda al servicio

de la fe.
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En consecuencia también es necesario conocer, cudles son los tipos de conocimiento y
también tener en cuenta el proceso del conocimiento, el cual comprende cuatro elementos; la
capacidad cognoscitiva del hombre, es decir la capacidad que tenemos de conocer y
comprender; los medios del conocimiento; los objetos del conocimiento y los resultados de
esta actividad cognoscitiva. Bochenski (1974) citado por Vilchis Esquivel, (1998, p.13), nos
habla acerca del conocimiento cientifico el cual implica dos dimensiones, una subjetiva en la
cual el conocimiento esta entendido como un saber sistematico, el cual nos permite entender
la realidad, esta dimension predomina el saber y la relacién con sus contenidos. La otra
dimension se denomina objetiva en la cual se encuentran las proposiciones légicamente
entrelazadas las cuales corresponden al caracter de la ciencia, en relacion a lo anterior, la
ciencia se edifica partiendo del aspecto empirico espontaneo, el cual es una condicién
necesaria para que se dé él conocimiento. Este aspecto empirico espontaneo, es la capacidad
que tenemos como seres humanos de conocer aquellos objetos con los cuales establecemos

contacto durante nuestra vida diaria.

La metodologia es relativa a las distintas maneras de investigar, la palabra metodologia
proviene del griego meta, que significa a lo largo o a través de, y 6dos que significa camino,

en conclusion a lo anterior la metodologia significa camino que nos lleva al conocimiento.

Bochenski en Vilchis Esquivel (1998), proporciona terminologias relativas a la
metodologia, en relacion con la actividad del disefio, lo enlista en cuatro aspectos; el primero

lo define como terminologia ontoldgica en la cual nos hace referencia a que el mundo esta
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hecho a partir de cosas las cuales poseen caracteristicas y propiedades diferentes las cuales
se organizan a través de relaciones; la segunda terminologia es la gnoseologica la cual es
relativa a la cualidad de verdadera (si a ella corresponde un algo) o falsa (si su contenido
alude a algo que no existe) que se le puede atribuir a toda proposicion. La tercer terminologia
es la psicoldgica, la cual se refiere a las condiciones subjetivas del saber humano, en la cual
el saber se da a partir de la existencia de un objeto, el cual cuenta con una configuracion y de
éste objeto se sabe una cosa (caracteristica, propiedad, o contenido). En consecuencia a lo
anterior las cosas y sus propiedades dan origen a conceptos y contenidos. La imagen que nos
hacemos del objeto se consideran el aspecto subjetivo (contenido) y el aspecto referente al
contenido (lo que representan) es el aspecto objetivo. La cuarta terminologia es la semidtica,
en la cual se plantea que para comunicar conceptos 0 proposiciones, es necesaria la
utilizacion de signos (orales o escritos). Se define al nombre (signo) de un concepto objetivo

y enunciado (signo de una proposicion objetiva).

Las técnicas y las metodologias de investigacion deben adecuarse de acuerdo a cada caso
particular, en el caso de la metodologia aplicada al disefio Ricard (1982) citado por Vilchis
1998, p.31), nos habla de la investigacion como una fase previa en la que en todo acto creativo
se conocen los datos basicos, es el sondeo preliminar que nos permite conocer la esencia, el
comportamiento y las posibilidades de accion dentro de esa area operativa, para poder
determinar cuél va a ser el campo de accion es necesario conocer el objeto, estudiando todas

sus facetas, relaciones, contexto, circunstancias en la que se presentan debido a que el disefio
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es una disciplina cuyo objetivo es la implantacion o el consolidacion y de un acuerdo sobre

la interpretacion y transformacion de la una realidad.

Para llegar a esa trasformacion de la realidad es necesario que el disefiador investigue si
el problema tiene solucidn, debe saber cudl es el objetivo a cumplir debido a que a partir de
las exigencias del proyecto se determinaran la metodologia y la manera en la que se ejerce la
accion para llegar a la solucion de ese problema de comunicacion, asi mismo el llevar a cabo
la investigacion del problema nos permitird tener una vision mas amplia de las posibles
soluciones y también el prever las posibles interpretaciones de los elementos que se

propongan.

Duarte (2012, p. 5), defini6 la actividad del disefio como: “El disefio es una disciplina
proyectual, en la que el disefiador articula y organiza los elementos de la realidad para que el
hombre comprenda, asimile y use, y en ese sentido es un especialista que establece la relacion
entre la morfologia y los fines de sus destinatarios™. Por tal razén propone que el método en
el disefio debe sustentarse en estructuras ldgicas y debe ser un sistema el cual evite que el
disefiador realice acciones arbitrarias e incoherentes. Dentro de las metodologias del disefio
en general se presentan cuatro constantes; la presencia de informacién e investigacion, la

parte de analisis, la parte de sintesis y una evaluacion.
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CHRISTOPHER JONES RELACION DE INPUTS-OUTPUTS

Esta metodologia considera que el disefiador elabora una cadena de especificaciones y
predicciones las cuales estan interrelacionadas para formular propuestas que den solucién a
los requerimientos dados por el cliente. EI método repercute debido a que exterioriza el
proceso de disefio en forma de simbolos los cuales representan los componentes del proceso
y las relaciones que se establecen entre las perspectivas de creatividad, la racionalidad y el
control organizado del proceso dentro del cual las decisiones se presentan de manera

coherente y consciente.

Este método considera tres actores dentro del proceso de creacion, la creatividad, la
racionalidad y el control sobre el proceso del disefio, en este proceso la accién del disefiador
estd determinada por la informacion que recibe acerca del problema de disefio y también esta
determinada por la informacidn proveniente de experiencias y problemas anteriores que haya
tenido el disefiador. La efectividad de este método depende de la capacidad y el tiempo que
tiene el disefiador para asimilar y manipular la informacién y las imagenes representativas de
la estructura del problema. En este proceso existe un momento de comprension repentina en

la cual se pasa de un proceso complejo a uno mas sencillo.
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Relacion de inputs-outputs

Fuente: Duarte, 2012.

FIGURA 7. RELACION DE INPUTS-OUTPUTS

METODO PROYECTUAL BRUNO MUNARI

Bruno Munari (1976), citado por Vilchis (1998, p.89), considera al disefio como un oficio
en el cual el disefiador es un proyectista con sentido estético, el cual se puede desarrollar
dentro del disefio visual, industrial, grafico o en el disefio de investigacion; para el disefiar es
concebir un proyecto cuyos elementos que lo conforman tienen la finalidad de la objetividad.
El disefiador debe buscar en su trabajo que se distinga de la contaminacion visual a la que el
destinatario hace frente, por lo tanto como disefiadores debemos crear nuestro discurso visual

de manera que este lleve una intencion y su significado sea revivido de manera efectiva por
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el destinatario. Asi mismo es de vital importancia que exista una correlacion entre la

informacion y el soporte visual, soportes y técnicas, en la que el mensaje se hard visible.

En la propuesta de su método de trabajo este se inicia por la enunciacion del problema,
del cual se derivan las identificacion de los aspectos y funciones que intervienen en el, asi
mismo propone que se lleve a cabo un analisis o verificacion cultural e historico geografica
(contexto). Propone también el analisis de los limites de accion en los cuales se contemplan,
el tiempo de uso, que partes existentes incluyen al problema, dentro de que mercado se

desenvuelve y las reglas o las normas con las que se rige el mercado.

Después del andlisis e identificacion, el autor propone que se identifiquen cuales son los
elementos que mejor responden al problema; el analizar que tecnologia existe para llevar a
cabo la creacidon de los elementos de proyectacion; después pasa a un proceso de creatividad
en el que es importante tener en cuenta el codigo del usuario. Después de crear el primer
dummy este necesita pasar por un proceso de primera comprobacion en la cual se analizan

las soluciones posibles, las cuales darén origen al prototipo.
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ENUNCIACION DEL PROBLEMA
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FIGURA 8. METODO PROYECTUAL BRUNO MUNARI
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PROCESO DE DISENO DE JORGE FRASCARA

Encargo del cliente, presupuesto y primera definicion del
problema de diseno.

Recoleccion de informacion sobre el cliente, el producto, la
competencia (analisis del mercado) y el publico.

Analisis e interpretacion de la informacion obtenida de la cual
se deriva una segunda aproximacion del problema.

Determinacion de objetivos: Especificacion del desempeno del
diseno, determinacion del canal, estudio de alcance, contexto
y mensaje. Analisis del requerimientos, determinacion de

Especificaciones para la visualizacion y tercera definicion del
problema

Desarrollo de anteproyecto. En este periodo se toman las
decisiones y consideraciones en torno a la forma, el tema, el
codigo y la técnica y se realizan bocetos terminados.

Se realiza la presentacion al cliente.

Se lleva a cabo la organizacion de la produccion y se crean los
archivos para la reproduccion del disefo.

Implementacion y supervision de la produccion, difusion e
instalacion.

1 0 Evaluacion del grado de alcance de los objetivos establecidos.

Fuente: Duarte, 2012.

FIGURA 9. ETAPAS Y CARACTERISTICAS DEL PROCESO DE JORGE FRASCARA
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PROCESO CREATIVO DE SOLUCION DE PROBLEMAS BERND LOBACH

Bernd Lobach (1981), citado por Vilchis Esquivel (1998, p.108) considera al disefio cono
las posibles relaciones entre el disefiador y el objeto disefiado, esta relacion tiene por objetivo
la relacién, de un producto, el cual puede ser reproducido tecnolégicamente. Para que el
disefio cumpla su objetivo el disefiador (productor de ideas) debe obtener informaciéon de las
diversas fuentes con las que trabaja para desarrollar la solucion del problema, y a partir de la
informacion obtenida, para ello es necesario poner en préctica las facultades creativas para

la seleccion y aplicacion de los datos de manera correcta en las situaciones pertinentes.

La manera de manifestar las facultades creativas es el establecer relaciones novedosas
entre los elementos que conforman el problema de disefio, esta creatividad debe basarse en
los conocimientos y experiencias del disefiador, lo cual permitira el tener diversas
combinaciones posibles lo que genera una probabilidad de tener soluciones diferentes que
daran como resultado un objeto de disefio cuyo objetivo es cubrir las necesidades del cliente

de forma duradera.

La primera fase se define como el analisis del problema: Lébach, lo considera como el
punto de partida del proyecto en el cual se realiza el planteamiento del problema al disefiador

y éste generalmente se hace por el cliente o la empresa.
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Durante esta etapa se busca realizar el andlisis del problema y la recopilacién de todos los
datos que le conciernen, ya que cualquier informacién puede contribuir a formar la base en
la manera en la que se lleve a cabo la propuesta de disefio; durante esta etapa el disefiador
debera analizar las necesidades de comunicacion, el realizar el anélisis del problema y su
relacion con su entorno social (usuario-objeto), el andlisis de las relaciones con el entorno
(circunstancias y contexto) a las que se enfrenta el problema, el anélisis del mercado en el
cual se encuentra inmerso, se definen la manera en que seré configurada la solucion es decir
las caracteristicas formales y posibles variantes de la propuesta, asi como los materiales,
soportes y proceso de fabricacion, asi mismo se deberan evaluar los riesgos (patentes y

normas) que pudieran afectar el proceso.

Durante la fase nimero dos que se denomina soluciones al problema, en sustento con las
relaciones establecidas entre las informaciones y las condiciones en las que se presenta el
problema; el disefiador incursiona en la fase creativa, en la cual selecciona los procedimientos
que daran origen a la solucidn, durante esta etapa se inicia con la elaboracién de bocetos y
pruebas de las soluciones pensadas. La fase numero tres se denomina valoraciones al
problema, dentro de esta etapa se lleva a cabo el examen minucioso de las alternativas
presentadas como posibles soluciones al problema, entre las que se elegira aquella que
corresponden mas a los valores establecidos durante la primera fase, y la cuarta fase es la
realizacion de la solucion al problema, en ella se concreta la solucion y se afinan los detalles,

Ilegando a la creacion de los dummy que es como la explicacion grafica de la solucion.
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Proceso creativo de solucién de problemas
Bernd Lobach

Sabor
Experiencia

Intelecto Persona Creativa Afecto
Seguridad Disenador Industrial Temeridad

Proceso creativo
Proceso de diseno
Proceso de solucion
del problema

4 fases
Andlisis del problema

prnasaaans
:
soluciones
Realizacion de las
soluciones

Producto inmaterial Froduclo diotal
R co g Producto creativo por ejemplo
poiigiolb) producto industrial

Fuente: Vilchis 1998, p. 108
FIGURA 10.PROCESO CREATIVO DE SOLUCION

DISENO GENERALIZADOR INTEGRADO VICTOR PAPANEK

El disefio, Papanek (1973), define al disefio como el esfuerzo consciente para establecer
un orden significativo, esta disciplina la define como la intencionalidad consciente para
resolver problemas cuya organizacion dependerd de la aproximada exactitud de las
respuestas. Para llegar a la funcionalidad y a la significatividad en el disefio el autor propone

el desarrollo de un sistema complejo funcional.
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Fuente: Vilchis, 1998, p. 95

FIGURA 11. DISENO GENERALIZADOR INTEGRADO

Dentro del diagrama el autor propone la dinamica entre los elementos que deben ser
considerados en el disefio, el método se define como la interaccidn que se da en el disefio de
entre las herramientas, los tratamientos materiales, los cuales deben ser utilizados de manera
Optima, econdmica y eficiente. También es necesario establecer cudl es la utilidad del disefio
y tener en claro para que nos va a servir, dentro de la necesidad se refiere a las exigencias de
aquellas personas a las que se desea satisfacer. La telesis son las condiciones que dan lugar
a que un disefio se inserte dentro del contexto y tiene como objetivo evitar el anacronismo
(afloranza de los viejos tiempos que origina el consumismo). La asociacion es el
condicionamiento psicoldgico que persuade a la simpatia o antipatia ante un valor dado. En
cuanto a la estética se refiera a la configuracion de las formas y colores que dan origen a
entidades significativas que conmueven o agradan a estimular los sentidos. Todos los
elementos que incluye el complejo se relacionan a través de la funcion y la manera en como

el disefio cumple su propdsito; a través de esta disciplina, el disefiador busca la
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transformacion del ambiente y los utensilios del hombre. Asi mismo dentro de este modelo
se define la caracteristica del disefio como un motivador de cambio en los entornos social por
ello es importante tener en cuenta la responsabilidad social del quehacer de disefio, para ello
es vital tener en cuenta las caracteristicas que definen a nuestro consumidor ideal; Papanek
cuenta con tres pasos, la descripcion de la necesidad para la resolucién de un problema, la
definicién de ese aspecto del comportamiento que resuelve problemas (el cual define como
creativo), y el establecer algunos métodos a través de los cuales se puede llegar a la solucién
de ese problema. Asi mismo la actividad del disefio se apoya en pedagogias y metodologias;
en el aspecto pedagdgico, el disefiador debe desarrollar su capacidad de reconocer y resolver
problemas, asi mismo es importante la interdisciplinariedad debido a que esto le ofrece
diversos puntos de vista y nuevos enfoques acerca del problema. Papanek propone una serie

de diagramas para explicar su propuesta de metodologia de disefio.

<P b€ T

Una “fase” del disefio Una “fase” del disenio Serie de “ fases” de disefio
Del caso especifico al caso Del caso general al caso naturaleza ciclica.
general y de ahi al caso especifico especifico y al general
(problema de equipo)

Traszazon de “ fases™ de

Fnpe Red multidireccional de
disenio (un ciclo).

varias fases de disenio

Fuente: Vilchis, 1998, p. 99-100.

FIGURA 12. DISENO GENERALIZADOR INTEGRADO
VICTOR PAPANEK: FASES DE DISENO
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Para entender el proceso generalizador integrado es importante analizar todos los
pardmetros relacionados con el proceso de disefio y realizar una elaboracién de un
organigrama, en el cual se expliquen las interconexiones de los parametros que intervienen
en el problema y a traves de ellos afiadir conceptos y categorias nuevos que daran origen a

nueves conexiones.

Después de establecer los diagramas es necesario pasar por diversas etapas dentro del
trabajo del disefio, la cual comienza con la formacion de un equipo interdisciplinario
representativo de las disciplinas que se encuentran inmersas dentro del disefio, asi como la
intervencion de nuestros clientes, después se debera establecer un organigrama primario para
proceder a la fase de investigacion de indagacion de informacion, después de esa indagacion
acerca de los componentes que influyen en el problema se realizan conclusiones de la primera
mitad del organigrama y se establece la segunda mitad (en la que se establecera que hacer),
posteriormente se establece si serd un disefio individual o en equipos y se inicia el desarrollo
de ideas. Después se debera configurar los disefios de acuerdo con las metas que ya han sido
establecidas en el cronograma, a continuacion se realizan las correcciones correspondientes,
para dar inicio a la construccion de modelo, prototipos para que sean comprobados por parte
del grupo o usuario, siguiendo se analizan los resultado y se realiza la creacién del disefio
definitivo con el que se dan las conclusiones a través de un informe esquito 0 comunicaciones
gréficas. Asi mismo la creacion del cronograma sirve de guia de comprobacion de los objetos

de disefio y a futuro sirve de pauta para posibles proyectos.
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METODO / TAXONOMIA ABRAHAM MOLES

El autor nos ofrece una serie de tablas analiticas referentes a los objetos; para él es
importante la relacion del hombre con sus objetos, esta relacion se presenta cuando los
objetos son colocados en espacios cerrados, los cuales le otorgan una funcionalidad y
ordenacién. Moles establece una distincion entre las cosa, las cuales define como los sistemas
de la naturaleza y los objetos que se integran de todos los elementos creados por el hombre.
Estos objetos se encuentran dentro de un ordenamiento y clasificaciones que denomina
método taxondmico. Dentro de este método se establecen categorias en las que se presenta
el objeto como tal; el objeto aislado, el objeto situado en algln contexto particular, el objeto
en grupos, el objeto en conjuntos, de lo que se ocupa la taxonomia es como se desarrolla el

objeto cuando es insertado dentro de algun conjunto.

Moles en Vilchis Esquivel (1998), establece una clasificacion del modo en el que el
hombre se relaciona con los objetos en los lugares de acceso a los que él denomina como
cotos de caza y los divide en ascético (objetos peligrosos), hedonista (que producen placer),
Agresivo (cazar, destruir, apropiarse del objeto), adquisicion, estético, surrealista,
funcionalista, Kitsch (consumo global). La clasificacién anterior nos ofrece un acercamiento
a la manera en la que los objetos son poseidos dentro de la vida del hombre, lo cual esta
determinado por sus necesidades, el nimero, la variedad de objetos y los tipos de colecciones
de objetos. Dentro de la clasificacion del método taxondmico, Moles distingue que el
lenguaje de los objetos se desenvuelve en dos aspectos el semantico (denotativo), el cual
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puede ser explicado por el receptor y el estético (connotativo), en el cual la significacion

puede presentar variaciones.

Método / Taxonomia
Abraham Moles

LISTA DE FUNCIONES LISTA DE EXIGENCIAS
POSIBLES . -

2 NIVEL MATERIAL m
RELACION PRODUCTO-CONSUMIDOR
3NIVEL PSICOLOGICO N

Fuente: Duarte, 2012.

FIGURA 13. TAXONOMIA ABRAHAM MOLES

METODO DE PROYECTACION GUI BONSIEPE

El modelo de proyectacidn de Gui Bonsiepe en Vilchis Esquivel, (1998) nos propone que
toda actividad de disefio esta basada en la busqueda de informacion a través de la cual el
disefiador toma sus decisiones para llevar a cabo la solucién de un problema de disefio. Esta
busqueda de informacion no solo le ofrece al disefiador el encontrar los criterios adecuados
para la toma de decisiones, sino también, le ofrece la oportunidad de tener los argumentos
para fundamentar sus decisiones. Dentro de su metodologia propone la planeacion y
enumeracion de las actividades que se llevan a cabo dentro del desarrollo de la propuesta, asi
mismo sugiere que dentro de esta planeacion se divida el problema en subproblemas lo que
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nos dara como resultado, una organizacion adecuada y objetiva del problema. Dentro de esta
metodologia se utiliza el concepto de proyectar como un sinénimo de disefia, en la cual, el
autor afirma que ambas actividades tienen por objetivo el resolver un problema donde el
resultado final es un producto. Bonsiepe propone que el proceso proyectual consiste de tres

etapas: 1 Estructuracion del problema, 2 Disefio y 3 Realizacion.

ESTRUCTURACION DEL PROBLEMA

.1. Localizacion de una necesidad.

.2. Valoracion de la necesidad
. Analisis del problema proyectual respecto a su justificacion.
. Definicién del problema proyectual en términos generales.
. Precision del problema proyectual.

. Subdivision del problema en subproblemas.
. Jerarquizacion de subproblemas.
. Analisis de soluciones existentes.

. Desarrollo de alternativas o ideas basicas.
. Examen de alternativas.

. Seleccién de mejores alternativas.

. Detallar alternativa seleccionada.

. Construccion del prototipo.

. Evaluacion del prototipo.

. Introducir modificaciones eventuales.

. Construccion prototipo modificado.

. Valoracion del prototipo modificado.

3.1. Fabricacion de pre-serie.

3.2. Elaboracién de estudios de costos.

3.3. Adaptacion del diseno a las condiciones

especificas del productor.

3.4. Produccién en serie. .

3.5. Valoracion del producto después de un tiempo
determinado de uso.

3.6. Introduccién de modificaciones eventuales con base en la
valoracion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de
Vilchis 1998, p. 121-123

FIGURA 14. METODO DE PROYECTACION
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MODELO DIANA OSCAR OLEA Y CARLOS GONZALEZ LOBO

El modelo Diana se encuentra fundamentado en la definicién de la demanda en la cual se
encuentran las condiciones a partir de las cuales el disefiador hara su propuesta. Dentro de
estas condiciones se encuentran factores de ubicacion en los que se insertara el objeto; el
destino, la economia en la que se desarrollard, asi mismo la informacion acerca del objeto e
informacion acerca de los satisfactores que cubrira el objeto. La forma propuesta por el
disefiador, sera el resultado de la interaccion de los factores de uso y los de realizacion. Asi
mismo dependera de los factores inherentes al objeto, la capacidad y los recursos utilizados
por el disefiador. Dentro del modelo Diana, estos factores de uso se han definido como

funcionalidad, ambientalidad, expresividad, estructuralidad, y constructividad.

Factores del Modelo Diana :  Entidades del Modelo
Ambientalidad Uso Funcionalidad
Objeto aiszﬁﬁi"?’kmb.ame Necesidad / Forma-funcion
Ente
Cultural
FORMA
EXPRESIVIDAD
Ambito - Estético
Disenador
Estabilidad
Realizacion

Constructividad
Problemas entre medios de
produccién y las soluciones

Fuente: Duarte, 2012.

FIGURA 15. MODELO DIANA: FACTORES Y ENTIDADES
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A partir de los elementos definidos, a partir de los factores de uso (inherentes al objeto) y los
factores de realizacion, se debe llevar a cabo un ordenamiento de argumentos de manera
dinamica y dialéctica (razonamientos y argumentaciones) entre la realidad en la que se
desarrollara el objeto y el disefiador. Como resultado de lo anterior el proceso de disefio se
define como una materializacion de una demanda (oral o escrita) en la cual el disefiador

realiza codificaciones y descodificaciones de los elementos que se encuentran en el sistema.

Demanda u D E
fu fu,u fu,d fu,e
Uso
am am,u am,d am,e
est est,u est,d est,e
Realizacion
Co Co,u Co,d Co,e
Semantica Formal ex ex,u ex,d ex,e

Fuente: Duarte, 2012.

Demanda =

F=

fu=

am=

est=

CcOo =

U=

R=

Tenemos que:

U=
R=

FIGURA 16. MODELO DIANA
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CONCLUSION CAPITULO UNO

En el capitulo uno se presentaron, los principales conceptos de la retorica, iniciando por
establecer una las principales definiciones y concepciones que en cuanto al término se han
desarrollado. Durante el desarrollo del capitulo se establecio la importancia que tienen las
partes la inventio, dispositio, elocutio, memoria y actio en el momento de la creacion del
discurso; de igual manera es importante conocer como los tres tipos de argumentos el ethos,
el logos y el pathos son elementos que pueden contribuir a lograr una mejor persuasion de
nuestro auditorio. Otro elemento que es importante conocer como disefiadores es el tener
conocimiento de la teoria de la argumentacién; conocer cuéles son los procedimientos de
enlace y disociacién, conocer cudles son las diversas técnicas argumentativas y a través del
uso de las mismas se pueden desarrollar diferentes propuestas en la creacion de nuestros
discursos. Otro elemento que es importante tomar en consideracion, es el conocer las diversas
metodologias de disefio ya que nos permiten desarrollar nuestros proyectos de manera mas
efectiva, tomando en consideracion todos los aspectos que intervienen en el desarrollo de una

pieza de disefio.
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CAPITULO 2 PERSUASION

INTRODUCCION.

En el capitulo nimero dos se estableceran los principales conceptos y teorias acerca del
proceso de persuasion. Durante la primera parte del capitulo se expondran los principales
conceptos de persuasion. Se hara una distincion entre el proceso de persuasion y
manipulacion. Se expondra las nueve leyes de la persuasion y las caracteristicas de cada una
de ellas. En otra seccion de éste capitulo se establecerdn los pasos indispensables para
alcanzar la persuasion y se definira las partes del proceso persuasivo. También se establecera
la importancia de conocer los tipos de necesidades que presentan los seres humanos ya que

son elementos que influyen en el proceso de persuasion de un auditorio.

PRINCIPALES CONCEPTOS DE PERSUASION

La persuasion, en palabras de Aubuchon (1999), es la capacidad de lograr que otros hagan
lo que nosotros queremos; es una actitud creativa la cual es indispensable para lograr la venta
de ideas o productos. La persuasion no solo se aplica a la venta de productos dentro de un
mercado sino también, a la simple aceptacion de las ideas por parte de los demés. La
persuasion se define como un proceso logico el cual es ensefiable e involucra los procesos
mentales que todos utilizamos en el momento de llevar a cabo la decision de comprar 0 no

comprar algo. Asi mismo la persuasion puede considerarse como uno de los elementos mas
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importantes para lograr el liderazgo. Para lograr que la gente haga lo que queremos existen
tres maneras; el mando, la negociacion y la persuasion. Esta ultima es el método a través del
cual se busca que la gente haga lo que queremos, utilizando la psicologia positiva
estableciendo una comunicacion interactiva, a diferencia de los otros dos métodos (el mando
y la negociacion), en la persuasion las personas en las cuales surge efecto se sienten comodas

y satisfechas con el resultado.

La persuasion también se define como un proceso a través del cual es posible cambiar las
actitudes, creencias, opiniones 0 comportamientos de una persona o un grupo de estas. La
diferencia entre la persuasion y la manipulacién es que en esta el convencimiento se realiza
de manera voluntaria. Madero (2010), “La persuasion es la habilidad a través de la cual se
puede introducir creencias y valores en otra personas mediante la influencia de pensamientos
y acciones a través de estrategias especificas”. (p.21). A través de la persuasion se busca
influir en la manera de pensar y de actuar de las deméas personas, la persuasion es una
herramienta a través de la cual se puede obtener el convencimiento o la adhesion a nuestros
argumentos los cuales conllevan implicito una intencion. A diferencia de Aubuchon, propone
tres (persuasion, el mando y la negociacion) formas de lograr que la gente haga lo que

deseamos mientas que Madero propone que existen solo dos, la manipulacion y la persuasion.

Es importante recordar que como seres humanos y profesionistas dependemos de las
demas personas, por ello es importante conocer las técnicas a traves de las cuales podemos

mejorar nuestra comunicacion y nuestras relaciones con los demas. Es importante conocer
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que una caracteristica de las relaciones que se establecen dentro del proceso de persuasion es
que dentro de esta relacion existe un resultado conveniente para las partes que se involucran

en el proceso.

LARGO
PLAZO

COMPROMISO

Respeto Lealtad Confianza

CUMPLIMIENTO
Incentivo Beneficio Recompensa

COERCION
Presion  Imposicion  Intimidacion

<
S
JF
)
£
-

<~ CORTO PLAZO

LA JERARQUIA DE LA PERSUASION DE
KURT W. MORTENSEN

Fuente: Madero, 2010, p. 32

FIGURA 17. LA JERARQUIA DE LA PERSUASION

Entre la manipulacién y la persuasion existe una gran diferencia la cual dependera de la
intencion y el resultado que nuestro proceso persuasivo tenga. En la manipulacion la persona
que ejerce el proceso obtienen beneficios sin tomar en cuenta las necesidades, opinién e
intereses de la otra persona; por el contrario durante un proceso persuasivo se velan por los
intereses de la persona que lleva a cabo el proceso y las personas receptoras de él. Otro

aspecto importante a considerar es que en la manipulacion el resultado solo beneficia a uno
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de los involucrados en el proceso lo cual sera un resultado con beneficios a corto plazo, por
el contrario dentro de la persuasion al beneficiarse ambas partes da como resultado un
compromiso a largo plazo, logrando en los receptores una sensacion de confianza y lealtad

al contrario de la manipulacion que crea una sensacién de frustracion.

Para poder establecer el proceso de persuasion es importante tener en claro la intencién y
los objetivos que se desea alcanzar. Es decir saber cuéles son los alcances a los que queremos
llegar con nuestro proceso de persuasion; es importante ser explicito, claro, especifico,
alcanzable y necesario. Otro elemento importante es tener en cuenta la actitud o la respuesta
que nuestro receptor puede tener al momento de enfrentarse a nuestro proceso. La actitud es
otro de los principios de la persuasion ya que es importante tener en cuenta la actitud que
como emisores tendremos en el momento de poner en practica el proceso de persuasion
debido a que la actitud que tomemos se vera reflejada en la actitud que tomarad nuestro

auditorio.

LEYES DE LA PERSUASION

Para lograr la persuasion del auditorio es necesario conocer las nueve leyes que rigen el
proceso persuasivo, ya que como seres humanos tendemos a reaccionar de la misma manera
a ciertas situaciones, esto nos da la oportunidad de predecir de qué manera respondera nuestro
auditorio ante cierto tipo de situaciones. Tocante a las leyes de la persuasion es de vital

importancia conocerlas ya que a partir de su uso podemos hacer que nuestro auditorio pueda
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tomar una decision entre las multiples opciones (productos, servicios, etc.) a las que
diariamente se expone, con tal de que nuestro auditorio tome una decision racional y no una

decision intuitiva.

Con respecto a las leyes de la persuasion, la ley de reciprocidad refiere a que nosotros al
momento de presentarle al auditorio algo que aprecie, la respuesta inmediata por parte del
auditorio es corresponder con algo a cambio. Al presentarle un argumento, el objetivo de la
ley de reciprocidad es solo el despertar en el auditorio el deseo de corresponder y
comprometerle a retribuir por lo que ha recibido. Tocante a la ley de contraste esta ley afirma
que existe una amplia posibilidad de lograr la persuasion si al momento de llevar a cabo una
peticion, se lleve a cabo una solicitud mas grande la cual excede lo que realmente se busca.
En caso de que nuestro auditorio no acepte la peticién porque es muy alta, se presenta una
nueva peticion en la cual se expone la solicitud que realmente se busca y en la que se esta
interesado, ya que es mas facil que el auditorio acepte la peticibn mas razonable como
compensacion por haber rechazado la peticion mayor, este tipo de respuesta se conoce como
una concesion reciproca. Dentro de la ley de contraste existen tres factores que intervienen
para que ésta sea efectiva; la concesion se presenta cuando al tener una propuesta excesiva
en comparacion con otra. La responsabilidad es otro factor que interviene en la ley de
contraste ya que la persona al enfrentarse a dos propuestas se siente responsable de haber
elegido la segunda propuesta y esto le genera un compromiso, la satisfaccion es otro elemento
que interviene en esta ley ya que al momento de que a la persona se le ofrece una propuesta

mas accesible en comparacion con otra, al escogerla se siente satisfecho.
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La ley de congruencia; en ella se establece que los seres humanos siempre actian en
congruencia con sus creencias y en base a ellas toman sus decisiones. Las personas actuan
de acuerdo con sus creencias y convicciones los cuales determinan la manera en que
responderan a ciertos estimulos. Es importante que si queremos ser persuasivos con alguien
mas exista congruencia entre nuestros actos y convicciones ya que de lo contrario esto
implicaria una falta de compromiso el cual genera desconfianza en las persona que se busca

persuadir.

La ley del aprecio se basa en el hecho de que las personas aprueban de mejor manera las
peticiones de alguien que conocen o le agrada; dentro de esta ley existen cuatro factores que
intervienen en la generacion del aprecio hacia alguien mas; el atractivo fisico, similitud, la
forma en la que nos hacen sentir y el valor que nos dan. En relacion al atractivo fisico las
personas que tienen una buena apariencia son consideradas como buenas personas, el
atractivo fisico es un elemento importante para la persuasion. En relacion a la similitud, las
personas buscan establecer relaciones con personas que son similares a ellas. Tocante a la
forma en que nos hacen sentir, es el halago o la necesidad en la que todos los seres humanos
buscan el reconocimiento y la aceptacion de los demés. En relacion a la aceptacion se refiere

a la necesidad de sentirse aceptado.

La ley de asociacion habla de la tendencia de los seres humanos a preferir productos,

servicios o ideas con las que asociamos con las cosas que nos gustan o nos hacen sentir bien,
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esta ley se apoya en la capacidad natural del pensamiento asociativo, en el cada vez que nos
enfrentamos a un estimulo a través de nuestros sentidos, el cerebro asocia este estimulo con
nuestras experiencias pasadas, las cuales determinardn la manera en que se responde al
estimulo, por ello es trascendental crear los estimulos adecuados para generar la respuesta

que estamos buscando.

En relacién a la ley de la escasez esta se refiere a que cuando una persona percibe que un
bien que desea es escaso, considera que su valor y el deseo por poseerlo aumenta, al contrario
de que si éste bien se hallara en una mayor cantidad. La escasez da a la gente la sensacion de
reaccionar de manera rapida debido a que no quieren perder la oportunidad de poseer este

bien o producto escaso.

La ley de autoridad nos habla del condicionamiento con el que cuenta la gente a obedecer
y respetar a las personas a reconocer algun tipo de autoridad moral. Una autoridad moral se
define por la congruencia entre sus actos y su manera de pensar, el ejemplo que les da a los
demas y las acciones que desempefia. Esta ley se apoya de la confianza. Por el contrario en
la ley de validacion se aprueban aquellas peticiones en las que la mayoria de la gente las cree
correctas o adecuadas. En esta ley la validacion esta fundamentada en lo que los demas hacen,
esta ley se apoya de la ley de similitud ya que al momento de observar el comportamiento de
los demaés que es similar al de nosotros. Esta ley puede modificar nuestro comportamiento,
actitudes y acciones, también puede llevarnos a actuar en contra de nuestro propio criterio.

Esta ley clasifica tres tipos de personas la conformista (aceptan las normas y les importa la
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opinion de los demas), contrarios (se rebelan y expresan su opinion, crean sus reglas y
creencias) y los disconformes (creen que los conformistas estan equivocados).Tocante a la
ley de expectativa en esta ley se actlia de acuerdo a como otros esperan que lo hagamos, esta
son establecidas por alguien a quien respetamos o en quien confiamos o0 respetamos, en esta
ley se actua cuando las personas esperan algo de nosotros, y en consecuencia haremos todo
para lograrlo ya que a partir de hacerlo se buscara la aceptacion y ganarse el respeto de la

persona en quien se confia.

1. LAS LEYES DE LA PERSUASION.

LEY DE

APRECIO LEY DE
ASOCIACION

LEY DE LEY DE
AUTORIDAD EXPECTATIVA

LEY DE
CONGRUENCIA

LEY DE ‘
RECIPROCIDAD 4 LEY DE
VALIDACION

LEYES DE PERSUASION

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos
obtenidos de: Madero, 2010.

FIGURA 18. LAS NUEVE LEYES DE LA PERSUASION

La ventaja que ofrece este proceso es que es una habilidad aprendible, en el cual las
personas comprenden de manera analitica, aprender a analizar, organizar y presentar
informacion de manera ldgica y convincente. Asi mismo la persuasion se aplica a ideas,
productos o servicios (tangibles o intangibles) y se puede adaptar a cualquier tipo de

presentacion oral o escrita.
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El autor define propuesta como cualquier mensaje, oral o escrito, cuya finalidad sea

convencer.

Para lograr la persuasion es necesario para alcanzar el éxito:

1. Convencerse de que las ideas, productos o servicios no se venden sino se promueven.
La transicion de la ideas de su fase conceptual a su aceptacion y uso gustoso es un proceso
el cual se denomina persuasion. Aceptacion gustosa, porque de lo contrario seria una simple

obediencia o0 sumision y rara vez produce resultados a largo plazo.

2. Convencerse de que algunas ideas, productos o servicios tendran mucho mayores
probabilidades de éxito que otras y de que aprendera escoger de antemano ganadores

probables. Aprender a distinguir los ganadores de los perdedores.

Dentro del proceso persuasivo confluyen dos procesos de pensamiento: el primero es las
decisiones que toma el receptor durante su proceso de compra, proceso en el cual el
espectador define la conveniencia de adquirir algo, sea una idea o bien. Este es un proceso
mental, el cual nos aporta informacion acerca del proceso por el que pasan las personas al

momento de buscar un producto. El segundo proceso que se involucra en la persuasion es el
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conocer cudles son las necesidades que desea satisfacer el espectador. Dentro de este proceso

de persuasion otro elemento que interviene es la creatividad.

El conocer el proceso creativo aumentara nuestra capacidad de persuasion. Existen cuatro
caracteristicas de proceso creativo las cuales merecen mas atencion: Objetivo, entrada (de

datos), procesamiento y salida (resultado).

OBJETIVO: Si se tiene un objetivo antes de comenzar el proceso creativo, habrd mayores
posibilidades de crearlo. El tener el objetivo desde el principio desencadena el proceso de
soluciéon de los problemas y el esfuerzo creativo. El tener el objetivo es la base del
pensamiento eficiente y productivo. El conocer el objetivo permite establecer conexiones
entre las condiciones creadas por el objetivo, asi mismo un objetivo bien establecido permite

dirigir todo nuestro proceso de pensamiento.

ENTRADA (DE DATOS)

La fuerza creativa depende también de la existencia de los datos almacenados en la
memoria, el resultado o la salida depende de esta existencia de datos almacenados, los cuales
se relacionan con lo que hayamos reunido a través de la observacion, la investigacion, el

escuchar, la discusion, las lecturas y actividades diarias. El objetivo influye en lo que
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advertimos, asimilamos y conectamos. Si tenemos presente el objetivo en todo momento, es

mas facil controlar el proceso creativo.

PROCESAMIENTO

Otra caracteristica del surgimiento de la nueva idea es el momento o las circunstancias
relacionadas con el evento (contexto). Es decir el momento o las circunstancias en las cuales
las ideas ocurren. El inconsciente procesa los datos y en el subconsciente se crea la idea, la
cual pasara a la conciencia, lo cual permitira trabajar sobre esta lo que dara origen a otros

ciclo creativos los cuales obtendran procesos mentales que ayudaran a mejorar el proyecto.

LA SALIDA: EL RESULTADO

Salida (Resultado) es la parte final del proceso creativo, es la generacion de la idea, es
momento en que nace una idea en nuestra conciencia. May (1975), afirma que las ideas llegan
a la conciencia proveniente del inconsciente, en forma de un acontecimiento repentino. Esta
salida o Resultado constituye una relacion entre dos mentes: el consiente y el subconsciente;
esta relacion nos da el proceso que nos permite recabar informacion, asimilandola
posteriormente, la altera, la modifica, la reduce, reelabora, la integra y finalmente genera
ideas. May afirma que el proceso de crear ideas se lleva a cabo en el inconsciente, aunque no

nos demos cuenta de ello.
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Como se menciond anteriormente otro proceso importante es el proceso de compra del
consumidor el cual nos aporta informacion importante acerca de que es lo que la gente
necesita y que proceso sigue para realizar su compra, asi mismo el conocer este proceso nos
ayuda a estructurar los mensajes para que se inserten al proceso de pensamiento del receptor

y con ello lograr una interaccion con él.

LAS CINCO PARTES ORDENADAS DEL PROCESO DE COMPRA

NECESIDADES

El proceso de compra inicia con una necesidad insatisfecha, esta necesidad constituye la

motivacion.

RECONOCIMIENTO

El que exista una necesidad insatisfecha no es solo lo que se necesita para estimular la
accion. Hay que reconocer que esta necesidad es mucho mas importante que otras para que
esta tenga una mayor prioridad, se le preste una mayor atencion y se lleve a cabo la accion.
Primero aparece esta necesidad y después la reconocemos lo cual daré origen al tercer paso,

la busqueda.
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BUSQUEDA

En esta parte del proceso se busca satisfacer la necesidad anteriormente reconocida y
durante esta parte del proceso se activa el estado de animo de compra. Esta etapa puede ser

un proceso facil o arduo y esto dependera de la necesidad que necesite ser satisfecha.

EVALUACION

Durante este proceso se evalla y asimila la informacion obtenida durante el periodo de
bldsqueda. Se hace una comparacion de hallazgos en base a las exigencias establecidas a partir

de la necesidad insatisfecha.

DECISION

Una vez ordenada y evaluada la informacion se toma la decision, esta decision puede ser
el llevar a cabo una accién concreta o también se puede abstener de actuar a favor de
satisfacer esa necesidad. Otro elemento importante dentro del proceso de persuasion es el
conocer acerca de las necesidades de los receptores para que a partir de ellos se pueda definir
el proceso de persuasion. Estas necesidades las podemos conocer a partir del psicologo
Abraham H. Maslow, el cual disefi6 un mapa en el que se jerarquizan las necesidades
humanas fundamentales, este mapa es conocido como la pirdmide de jerarquias de

necesidades basicas.
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'AUTOREALIZACION

NECESIDADES EGO

NECESIDADES SOCIALES

NECESIDADES DE SEGURIDAD

NECESIDADES FISIOLOGICAS BASICAS

LA PIRAMIDE DE MASLOW

Fuente: Lamb, Hair F, McDaniel, 2002, p.172

FIGURA 19. JERARQUIA DE LAS NECESIDADES HUMANAS

Dentro del nivel inferior se encuentran las necesidades fisioldgicas bésicas, las cuales se
necesitan para lograr la supervivencia, estas incluyen la necesidad de alimento, agua,
vivienda y todo aquello que sea necesario para conservar el bienestar fisico. Al quedar
satisfechas estas necesidades fisioldgicas se hacen presentes las de seguridad, las cuales se
relacionan con la necesidad de seguridad, estabilidad y proteccion. Las necesidades de
pertenencia y amor hacen referencia a la necesidad de establecer relaciones personales dentro
y fuera de la familia. Las necesidades de estimacién son a través de las cuales se busca
obtener y conservar el aprecio de los demas, esto incluye el respeto por si mismo, la

autoestima y la estimacion de la gente y por dltimo la necesidad de autorrealizacion es la
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necesidad en la cual las personas buscan lograr el alcance de su plenitud tanto personal como

profesional.

PASOS DEL PROCESO DE PERSUASION

1. Definicién de la audiencia, lo cual incluye la audiencia y la audiencia secundaria, la
cual influye en el proceso de decision, es importante pensar en ellos aunque no sean

nuestro objetivo.

2. Objetivo de que desea persuadir; este es se realiza de manera escrita en no mas de
cincuenta palabras y en ella se define los alcances que se quieren alcanzar con la

propuesta. En él se expresan las necesidades que como emisor se quieren realizar.

3. Necesidades, implica en conocer las necesidades insatisfechas de las personas a las

que buscamos persuadir.

4. Aceptacion de las necesidades, dentro de este proceso se analiza si las necesidades

del prospecto corresponden a las necesidades que se buscan satisfacer.
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5. Plan y Cémo Funciona, dentro de esta parte del proceso se establecen cudles serian
las futuras acciones para satisfacer las necesidades que previamente han sido

determinadas.

6. Resultados, en esta etapa se presentan los beneficios de nuestra propuesta haciendo

énfasis en las necesidades a las que se estan conectando.

CONCLUSION CAPITULO 2

En el capitulo nimero se establecieron los principales conceptos de persuasion, de igual
se presentd una diferenciacion entre la persuasion y la manipulacion. Es importante tener
conciencia de las tres maneras que existen para lograr que la gente haga (el mando, la
negociacion y la persuasion). La persuasion es el método por medio del cual a través del uso
de los discursos y la comunicacion se buscara crear un efecto en las personas a las cuales nos
dirigimos. Es importante recordar que a través del uso de la persuasion se busca crear una
reaccion o cambiar una actitud, una creencia u opinién a través; por ello es importante
conocer coOmo se presenta el proceso de persuasion en las personas y también conocer la
manera en las diversos niveles de necesidades que tiene una persona. Para tener un buen
proceso persuasivo es importante considerar que una de las caracteristicas de este procero es

que el auditorio se observa una aceptacion con gusto contrario a una manipulacion.
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CAPITULO 3

ANALISIS DEL USO DE LA RETORICA EN LOS ALUMNOS DE LA MAESTRIA EN

DISENO Y COMUNICACION PERSUASIVA.

La maestria de la UPAEP, en Disefio y Comunicacion Persuasiva busca formar
investigadores y profesionista que tengan conocimientos de persuasion, interpretacion a
través del uso de corrientes de teorizacion como la retorica, entre otras, para obtener
habilidades que le permitan disefiar estrategias y discursos visuales con el objetivo de

comunicar la intencion de los clientes y lograr la verdadera persuasion de los auditorios.

Dentro del anélisis de las caracteristicas y la manera en la que los alumnos de la materia
identifican la retorica se realizara una metodologia en la cual se tendra por objetivo el analizar
la manera en la que los alumnos identifican los conceptos de retérica y las técnicas

argumentativas a la solucién de un disefio persuasivo.

Para ello es importante tener en cuenta la investigacion de mercados; Fischer (1990), nos
dice que la investigacion de mercados es un proceso sistematico para obtener informacion la
cual nos va a servir para tomar decisiones y crear planes objetivos. El objetivo principal de
esta disciplina de la mercadotecnia, es el conocimiento de las caracteristicas que definen
consumidores de un determinado segmento de mensaje. Esta investigacién tiene tres
objetivos:
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OBJETIVO SOCIAL: Tiene por objetivo el procesar informacion que se ha obtenido por
la investigacion de mercados, desde una perspectiva del consumidor y de los productos. En
ella se busca conocer que es lo que los consumidores esperan de los productos. Esta etapa se
considera como el medio de interaccion y comunicacion entre los consumidores y los

productos.

OBJETIVO ECONOMICO: Este objetivo nos permite obtener informacion acerca de
cudles son las posibilidades de éxito econémico que podria tener una empresa dentro del

segmento de mercado al que se dirige.

OBJETIVO ADMINISTRATIVO: En el que se busca informacion cuyo objetivo es servir
de elemento de anélisis en el proceso de planeacion de las empresas, la informacion que se
obtiene sirve para definir el desarrollo de las empresas basdndose en lo que desean, esperan

y necesitan los consumidores.

La importancia de uso de esta disciplina radica que es fuente de informacion acerca del
comportamiento del mercado, asi mismo permite tomar decisiones y tener conocimiento y
bases reales, para poder definir acciones las que se iran evaluando durante la estrategia de
mercadotecnia. Esta nos ayuda a definir estrategias para los consumidores, la distribucion la

definicion de las politicas y cuales seran los métodos que se tendran que llevar a cabo. La
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investigacion de mercados nos ayuda a precisar cudl es el segmento de mercado y a

determinar si estan, siendo satisfechas las necesidades de sus consumidores.

NOS PERMITE: Conocer cual es la demanda, quien es la competencia, cual
es el ambiente interno de las instituciones y el ambiente externo.

CONOCER AL CONSUMIDORES: Apartir de la informacién obtenida, adaptar el

Elan de marketing a sus necesidadesI costumbres, deseos ¥ motivaciones.

[ OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS ] DISMINUIR LOS RIESGOS: Nos permite predecir cual podria ser la respuesta

‘qu-._ del mercado ante nuestro Eroductos.

ANALIZA INFORMACION: Mos prorciona
panorama real de la situacidén del mercado y sus
consumidores.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de Fischer de la Vega,
L., & Vega Navarro, L. (1990)

FIGURA 20. OBJETIVOS DE UNA INVESTIGACION DE MERCADOS

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD: Estudia |a existencia de recuersos en
determinadas zonas, estd con el objetivo de poder estudiar las
necesidades que permitan el establecimiento de nuevas empresas.

PERFIL SOCIOECONIMICO DEL CONSUMIDOR: Analiza y describe al
consumidor a través de andlisis cualitativos y cuantitavitvos

ESTUDIO MOVITACIONAL:Su objetivo es el conoces las
[ TIPOS DE ESTUDIOS DE MERCADO motivaciones,inhinjbiciones, pensamientos, sentimiento, emociones de
los cansumidores.

ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD: Su ohjetivo es el determinar la personalidad de
los consumidores.

SECCIONES DE GRUPQ:Se reune a un grupo de personas con caracteristicas
similares

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de Fischer de la Vega,
L., & Vega Navarro, L. (1990)

FIGURA 21. TIPOS DE ESTUDIO DE MERCADO
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Existen otros métodos de recoleccion de datos, para ellos se puede ocupar los métodos
cualitativos o los métodos cuantitativos. Los métodos cuantitativos, en ellos se establece la

comunicacion de manera directa con las personas que se quiere estudiar, la informacion se
obtiene a través de diversos medios tales como:

Permite llegar a un mayor numero de audiencia

Informacion Objetiva por que el entrevistado tiens
LA ENTREVISTA POR CORREQ mi

s tiempo para concer sus respuestas

Méas economico

Resultados con mayor rdpidez
ENTREVISTA TELEFONICA. ’ Mayor nimero por hora si el cuestionario es breve

\ Método economico

Proporciona mayor informacién gue cualquier
otro método

METODO CUANTITATIVO

ENTREVISTA PERSONAL

Se puede combinar con la observacién

Se puede recurrir a ayudas visuales y material
rafico

PANEL DEL CONSUMIDOR: En ellos se presenta un conjunto de

consumidores los cuales colaboran experimenentalmente en la solucién
de problemas mercadolégico;

PANELES INTERNOS

PANELES

PANELES EXTERNOS

PANEL DE DEPOSITQ DE BASURA

PANEL DE ALACENAS
AUDITORIA EN TIENDAS

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de Fischer de la Vega, L., &
Vega Navarro, L. (1990)

FIGURA 22. METODO CUANTITATIVO

El método cualitativo en este tipo de método de investigacion se basa en el ambito

motivacional psicolégico, a través de este tipo de investigacion se obtiene informacion acerca

de las actitudes, percepciones, sensaciones de los consumidores.
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ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD

Su objetivo es determinar la estructura de la personalidad
de los sujetos con el objetive de descubrir las razonas por
las cuales llega a una decisién

SECCIONES DE GRUPO

El objetivo de esta técnica es obtener informacién de un
grupo representativo de un segmento gue se este
investigando, se busca conocer cuales son sus
motivaciones, inhibiciones pensmientos, sentimientos y
emociones, asi como tambien conocer sus reacciones hacia
clertas estimulos externos.

/

[ METODOS CUALITATIVOS

—

OBSERVACION DIRECTA

En este tipo de método se obseran las acciones y hechos

que realizan los sujetos de estudio.

SIMULACION

Este tipos de método generalmente se utiliza dentro de las
entrevistas de profundidad, en el se analiza como actua el
consumidor ante el producto

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos

De: Fischer de la Vega, L., & Vega Navarro, L. (1990)

FIGURA 23. METODO CUALITATIVO

MUESTRA

El analisis se llevara a cabo con los 22 alumnos inscritos actualmente y que tienen dentro

de su plan de estudios la materia de retdrica; de estos alumnos, se establecera una division

entre los alumnos que ya han tomado la materia con anterioridad y los alumnos que estan por

cursarla.

Para llevar a cabo el objetivo de este trabajo de investigacion es importante conocer cuales

son las caracteristicas principales de la maestria en Disefio y Comunicacion Persuasiva

debido a que esto determinara el contexto en el cual se llevara a cabo el desarrollo de la

investigacion. La informacidn se obtuvo del plan de estudios de la maestria:
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MAESTRIA EN DISENO Y COMUNICACION PERSUASIVA.

PLAN DE ESTUDIOS

(UPAEP, 2013)

OBJETIVO

Formar profesionistas y/o investigadores en el area del disefio, que cuenten con los
conocimientos en teorias de la significacion, persuasion e interpretacion, por medio de la
teorizacion de diferentes corrientes como: semidtica, retdrica, hermenéutica. Para hacer una
mejor fundamentacion de sus disefios. Obtener y/o perfeccionar habilidades técnicas en el
manejo de software de diseflo de punta y contar con actitudes de liderazgo,

estrategia, planificacion, direccion, gestion y praxis del disefio.

PERFIL DE INGRESO

El aspirante debe ser una persona cuya labor profesional se desarrolla en cualquier campo
del disefo, ya sea gréafico, industrial, del espacio, de interiores, etc., asi como del area de la
comunicacion, mercadotecnia, publicidad y areas afines. Debe ser reflexivo, con gusto hacia
la lectura, capaz de analizar y sintetizar, entender a la tecnologia como recurso cambiante y

apropiable y no como un fin en si misma, ser propositivo, observador y autocritico, capaz de
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mantener una postura critica ante el disefio y ser propositivo de la investigacion desde una

intension persuasiva.

PERFIL DE EGRESO

El egresado de esta maestria es un profesional, docente y/o investigador capaz de disefiar,
ensefiar o ejercer consultorias estratégicas de los discursos visuales, a través de los medios
adecuados, logrando asi comunicar la intencion de los empleadores de disefio, y que ademas

alcancen la verdadera persuasion de los diferentes auditorios.

PLAN DE ESTUDIOS

Usted tiene la ventaja de disefiar y armar su plan de estudios con ayuda de un asesor, de

acuerdo a sus necesidades personales y laborales.

LISTA DE ASIGNATURAS

*Las asignaturas marcadas con rojo son obligatorias

Clave Creéditos Asignatura

DGR510 6 Conceptos y Procesos de Disefio
DGR512 6 Estrategias para la Produccion de Signos

DGR513 6 Retdrica y Disefio Persuasivo
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DGR514 6 Posicionamiento e Interpretacién Visual

HUM540 7 Liderazgo y Mision de Servicio

.- Disefio Editorial y Disefio Multimedia (3 asignaturas minimo)
Clave Créditos Asignatura

DED510 7 Analisis de los sistemas y medios editoriales
DED511 7 Estrategias de diagramacién

DED512 6 Anélisis y Produccidon de imagenes editoriales
DED513 6 Software para el Disefio Editorial

DED514 7 Medios de integracion en proyectos editoriales
DDI510 6 Anaélisis de los sistemas y medios digitales
DDI511 7 Edicion de Imagen digital

DDI512 6 Edicion de Animacion digital

DDI513 7 Edicion de Video Digital

DDI514 7 Medios de integracion en proyectos digitales
DGR511 6 Fundamentos y estrategias tipograficas

DGR515 6 Disefio y Praxis de Alto Rendimiento

I1.- Publicidad, Mercadotecnia, Servicio (2 asignaturas minimo)
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Clave Creditos Asignatura

MER511 6 Pensamiento Mercadoldgico

MER515 6 Comunicacion Comercial
MER512 7 Investigacion de mercados
MER516 6 Estrategias de comercializacion

MER517 6 Mercadotecnia social

MER510 6 Mercadotecnia Internacional

DPP514 6 Agencia Direccion y Gestion

DPP515 6 Aspectos legales y éticos de la Publicidad
DPP517 6 Copyright y Direccion de Arte

DPP512 6 Evaluacion Publicitaria

DPP511 6 Creacién y argumentacion del discurso

ORG513 6 Desarrollo emprendedor

I11.- Seminarios de Investigacion y Tesis (2 asignaturas minimo)
Clave Creéditos Asignatura

TEMO01 7 Tesis de maestria |

TEMO002 8 Tesis de maestria Il

INV601 10 Seminario de Investigacion |
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INV602 10 Seminario de Investigacion 1l

Es importante hacer mencion que dentro del plan de estudios de la maestria en disefio y
comunicacion persuasiva, la materia de retorica y disefio persuasivo es de las asignaturas
obligatorias para todos los alumnos que estudian esta maestria por ello se considera que es
indispensable conocer de qué manera dominan e identifican los conocimientos adquiridos
durante el curso de esta asignatura, ya que sirven de fundamento para la creacion y sustento

de su argumentacion.

Alumnos de la Maestria en Disefio y Comunicacion Persuasiva

m m Coordinacion Académica

Posgrados en Disefio y Publicidad
m Posgrados

Matricula  Ingreso Otofio 13  Género Fecha Nacimient Licenciatura Universidad
81400001 94-Otofo 10 Inscrito F 15-abr-81  Ciencias de la Comunicacién BUAP
81400014 95-Prima 11 Inscrito M 04-nov-81  Mercadotecnia UPAEP
81400019 96-Vera 11 Inscrito F 16-sep-84  Disefio Gréfico U de Oriente -Puebla
81400020 96-Vera 1l Inscrito F 13-ene-86

81400024 97-Otofio 11 Inscrito F 20-dic-89  Disefio Grafico Mesoamericana
81400029 98-Prima 12 Inscrito F 01-feb-83  Disefio Grafico UPAEP
81400030 98-Prima 12 Inscrito F 11-may-89 Mercadotecnia UPAEP
81400031 98-Prima 12 Inscrito M 20-mar-77  Disefo y Produccién Publicitariz UPAEP
81400033 98-Prima 12 Inscrito M 05-ene-84  Disefio Grafico UPAEP
81400034 ¢ Inscrito F 21-dic-79  Disefio Grafico BUAP
81400035 100-Otofio 12 Inscrito F 19-abr-88  Disefo Grafico y Nuevos Medios CEDIM
81400036 100 -Otofio 12  Inscrito F 22-mar-77  Disefio Grafico UPAEP
81400038 100 -Otofio 12  Inscrito M 22-ene-88  Disefo y Produccion Publicitariz UPAEP
81400039 101-Prima 13 Inscrito F 31-ago-90  Ciencias de la Comunicacién BUAP
81400040 101-Prima 13 Inscrito F 11-feb-89  Disefio Grafico UPAEP
81400041 101-Prima 13 Inscrito F 24-sep-88  Disefo y Produccion Publicitariz UPAEP
81400042 101-Prima13  Inscrito M 06-jun-84  Administracion de Negocios Internacionales UDLAP
81400043 101-Prima 13 Inscrito F 15-dic-84  Disefio Grafico BUAP
81400045 102-Verano 13 Inscrito M 26-ene-87  Disefio de Informacion Visual UDLAP
81400046 103-Otofio 13 Inscrito ™M 24-may-90 Ciencias de la Comunicacion uvMm
81400047 103-Otofio 13 Inscrito M 09-nov-88  Mercadotecnia UPAEP
81400048 103-Otofo 13  Inscrito F 05-may-87 Disefio Grafico UPAEP

FIGURA 24. LISTA DE ALUMNOS DE MAESTRIA EN DISENO Y COMUNICACION PERSUASIVA

La maestria en disefio y comunicacion persuasiva actualmente cuenta con veintidos
alumnos inscritos de los cuales catorce son de sexo femenino y solo ocho del sexo masculino.
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La maestria cuenta con alumnos de diversas carreras; entre las cuales encontramos tres
alumnos de ciencias de la comunicacion, tres alumnos de mercadotecnia, once disefiadores
gréficos, tres alumnos de disefio y produccién publicitaria, un administrador de negocios

internacionales y otro alumno del cual se desconoce su carrera de procedencia.

Es importante conocer el contexto en el cual se va a desarrollar la investigacion ya que se
puede observar que los alumnos que actualmente se encuentran inscritos provienen de
diversas carreras lo que podria tener alguna repercusion en los resultados de la investigacion,
de igual manera es importante conocer cual es el plan de estudios de la asignatura ya que
determinara cuales son los conocimientos que el alumno debera conocer al final de cursar la

asignatura.

PLAN DE ESTUDIOS DE LA MATERIA DE RETORICA

Nombre de la institucion

Universidad Popular Auténoma Del Estado De Puebla

Asignatura: Retdrica y disefio persuasivo

Programa académico:
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Maestria en Disefio y Comunicacién Persuasiva

Tipo Educativo:

Maestria

Modalidad:  Escolarizada

Seriacion: Clave de la asignatura: DGR 513
Ciclo:
PROGRAMAS DE ESTUDIOS
Horas Horas Independientes | Total de horas Créditos
Conducidas Por semestre

48

48

96

Total de horas clase en el ciclo:

48
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Objetivo General de la asignatura:

El alumno sera capaz de determinar a la retérica como una herramienta tedrica y practica, a través
de la reflexion de la teoria de la argumentacion y las técnicas argumentativas, desde un punto de
vista ético y con conocimiento de causa para comprobar la verdadera efectividad de un discurso
de disefio: el convencimiento y la persuasion de los diferentes tipos de auditorios y que le permita

tener en control y garantia de cada una de las etapas del proceso de disefio.

Hoja: 1 de 5
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Asignatura:

Del programa académico:

Retorica y disefio persuasivo

Maestria en Disefio y Comunicacién Persuasiva

Horas Temas y subtemas Objetivos de los temas
estimadas
1. Retdrica y disefio Identificar los antecedentes de la
1.1 Disefio persuasivo retorica y comenzar a analizar la
funcidn y relevancia de la retorica
1.2 Disefio en el ambito social
en el disefio, a través del estudio de
1.3 La relevancia de la Retdrica en el disefio | .
diferentes autores que profundizan
15 Retérica como pragmatica y|Posteriormente los conocimientos
hermenéutica adquiridos en la fundamentacién
: - de sus disefios.
1.5.1 Origen de la Retorica
1.5.2 Pragmatica
1.5 3 Hermenéutica
2. Autores Realizar un andlisis de las
10

2.1 Aristoteles

2.2 Ciceron

diferentes posturas de autores, a
través de la contrastacion de ideas

(en distintos textos), para sacar su
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2.3 Boecio
2.4 Fray Luis de Granada
2.5 Carlos Pereda

2.6 ChaimPerelman

propio juicio de valor, referente a

la retdrica y su aplicacion.

3. Teoria de la argumentacion

3.1 Demostracién y argumentacion

Enunciar las caracteristicas de un
auditorio, a través del estudio de

textos de distintos autores que

3.2 Auditorio
8 abarcan la retorica, para aplicar
3.3 Acuerdos previos ) o .
éstos conocimientos tedricos para
3.4 Esquema argumentativo la esquematizacion de un problema
de comunicacion y/o disefio en
especifico.
4. Acuerdos previos Mencionar la importancia de los
4.1 Acuerdos relativos a lo real acuerdos  previos y  saber
identificarlos, a través de Ila
4.1.1 Hechos y verdades
11 teorizacion y estudio de casos para

4.Presunciones
4.2 Acuerdos relativos a lo preferible
4.2.1 Los valores

4.2.2 Las jerarquias

poder aplicar dichas técnicas en la
fundamentacion de sus proyectos

de disefio.
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4.2.3 Los lugares
4.2.3.1 Cantidad
4.2.3.2 Cualidad
4.2.3.3 Orden
4.2.3.4 Existencia
4.2.3.5 Esencia

4.2.3.6 Persona

Hoja: 2 de

Asignatura: Retdrica y disefio persuasivo

Del programa académico: Maestria en Disefio y Comunicacién Persuasiva
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5. Técnicas argumentativas
5.1 Procedimientos de enlace
5.1.1 Argumentos cuasi-logicos.

5.1.2 Argumentos basados en la estructura de

lo real.

5.1.3 Argumentos que fundamentan Ila

estructura de lo real
5.2 Procedimientos de disociacién

5.2.1 Argumentos de disociacion de las

nociones
5.3 Argumentos cuasi-logicos
5.3.1 Los que apelan a estructuras ldgicas

53.2 Los que recurren a relaciones

matematicas

5.4 Argumentos basados en la estructura de

lo real
5.4.1 Enlace de sucesion

5.4.2 Enlace de coexistencia

Analizar y realizar proyectos
graficos que apliquen las diferentes
alternativas retoricas, por medio de
la teorizacion basada en la
corriente de Perelman, para poder
aplicarlas en la fundamentacion de

sus proyectos de disefio.
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5.5 Argumentos que tienden a fundamentar

la estructura de lo real

5.5.1 El ejemplo

5.5.2 La analogia

5.6 Argumentos de disociacion
5.6.1 Paradoja

5.6.2 Contexto 5.2.1 Causa-efecto
5.2.2 Instrumento-usuario

5.2.3 Contenido-contenedor

5.3 Metéforas
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Actividades de aprendizaje y metodologia:

Analisis y discusion de casos

Foros de discusion

Analisis y reflexion de textos

Analisis y reflexion de ejemplos textuales y graficos
Produccion de ensayos por parte de los alumnos
Contraste de Teorias y posturas

Lecturas previas para que el alumno llegue a clases con informacién y pueda discutir y no sea sélo

un espectador.

Los alumnos pasaran al centro del salon para explicar el argumento de sus proyectos, discutiran

con sus compafieros y defenderan sus puntos a partir de la integridad epistémica de la disputa.

Las asesorias, revision y evaluacion de trabajos se realizard de forma colectiva a manera de

discusion.
Hoja: 3 de 5
Asignatura: Retérica y disefio persuasivo
Del programa académico: Maestria en Disefio y Comunicacién Persuasiva
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El alumno podra hacer exposiciones en clase sobre los temas que se abordaran, siempre que dicha

exposicion motive la discusion y el aprendizaje
El alumno debera escribir las reflexiones acadéemicas que se llevaran a cabo durante

el curso.

Metodologia

Se facilitaran lecturas previas y bibliografia de los temas a abordar
Presentacion tedrica por parte del catedratico

Material audiovisual

Elaboracion de proyectos basados en la metodologia del aprendizaje basado en problemas.
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Recursos didacticos:
Tecnologia digital

Internet

Uso de la tecnologia blackboard
Biblioteca

Pizarron

Lecturas sugeridas

Normas y procedimientos de evaluacion:
Dentro de cada proyecto a realizar sera importante considerar los siguientes puntos:

1) Argumentacion. Es la explicacion que el alumno ofrece sobre las razones de como real

determinado discurso visual y poder comprobarlo al contrastarse con el prototipo de la misma.

2) Bocetaje. Los ensayos que el alumno realiz6 para transformar su argumentacion linguistig

elementos gréaficos dentro de una composicion.

3) Calidad plastica. Importante considerar la calidad de las formas, colores y texturas, asi con

limpieza y presentacion de los proyectos.

Primer parcial correspondiente al 20% de la calificacion final.

Un proyecto grafico en donde se utilicen los temas vistos de retorica, se calificara:
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Argumentacion de la composicion 40%

Bocetaje 30%
Calidad pléstica del prototipo 30%
Total 100%

Segundo y tercer parcial correspondiente al 25% c/u de la calificacion final

De igual forma, se realizaran lecturas sobre autores referentes a los temas y se entregaran ensayos §

los mismos, asi como ejercicios de andlisis sobre piezas de disefio.
En estos trabajos se evaluaran los siguientes aspectos:

Contenido y propuesta del ensayo o analisis 60%

Calidad de presentacion, redaccién y ortografia 40%

Total 100%

Hoja: 4 de 5

Asignatura: Retdrica y disefio persuasivo
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Del programa académico: Maestria en Disefio y Comunicacion Persuasiva

Para la evaluacién final correspondiente al 30% de la calificacion final.

Se realizaré el estudio de un caso en donde a través del analisis de una pieza de disefio se puedan
detectar las posibles fallas de argumentacién, técnica argumentativa y calidad grafica en general,
una vez hecho el diagnostico se realizara una propuesta o redisefio de la pieza para garantizar su

efectividad.

En este proyecto se evaluaran los siguientes aspectos:
Diagnostico 30%
Argumentacion y técnica argumentativa 30%
Calidad grafica y composicién 20%
Reporte final 20%

Total 100%

Normas
1. Puntualidad

El alumno tendrd como tiempo de tolerancia un maximo de 10 min., una vez transcurridos éstos,
se pasara lista y se preparara el material para la clase, posteriormente, la puerta del salén de clases

permanecera cerrada, se pasara lista
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*queda estrictamente prohibido el uso de teléfonos celulares.
2. Asistencia

El alumno debe cumplir con el 75% de asistencias, de lo contrario no tendra derecho a calificacion

final.

No se aceptan justificaciones de ningun tipo.

Bibliografia impresa o electronica (Titulo, Autor, Editorial, Fecha, Edicidn, Sitio Web)

Didactica del disefio gréfico, Rivera Diaz, Luis Antonio & varios autores, 2006, 12. Edicion,

Encuadre, México.
La Retdrica en el disefio grafico, Rivera Diaz, Luis Antonio, 2007, 12. Edicion, Encuadre, México.

El Taller de disefio como espacio para la discusion argumentada, Rivera Diaz, Luis Antonio, 2004,

Centro Universitario de Arte, Arquitectura y Disefio.

Retorica General Grupo , Victorio, Juan (traductor), 1987, 12. Edicién, Ediciones Paidos, Ibérica,

SA, Barcelona, Espafia, 1987

El disefio grafico en el espacio social, Tapia, Alejandro, 2004, 12. Edicion, Designio-Encuadre,

Asociacion Mexicana de Escuelas de Disefio Grafico AC.
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La invencion retorica, Ciceron, Gredos, 1997

Tratado de la argumentacion, Perelman, Chaim y Olbrechts-Tyteca, Gredos , 1994
La Retdrica como Pragmatica y Hermenéutica, Beuchot, Mauricio, Anthropos, 1998
El juego del disefio, Esqueda, Roman, Ed. Designio, 2003

Tratado del signo visual, grupo W, Editorial Catedra, 1993

Asignatura: Retorica y disefio persuasivo Hoja: 5 de 5

Del programa académico: Maestria en Disefio y Comunicacién Persuasiva

Perfil docente requerido: Licenciado en disefio grafico, comunicacion visual, comunicacién
gréfica o areas afines; con maestria en el rea de adscripcion, con amplio dominio de los procesos
de disefio y que ejerzan profesionalmente, capaz de conducir la discusion y la reflexion de un
grupo hacia la toma de postura sobre el trabajo de disefio como acto persuasivo. El docente debe

ser ético, responsable, honesto y que agregue valores a su ensefianza.
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CAPITULO 4: METODOLOGIA

ENFOQUE CUALITATIVO

Para llevar acabo esto proceso de investigacion se usaré el enfoque cualitativo, en relacion
a este enfoque Sampieri (1991), lo define como: “Un enfoque que utiliza la recoleccion de
datos sin medicioén numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso
de interpretacion” (p.7). Este tipo de enfoque se inicia a partir de una idea de investigacion,
después se presenta el planteamiento del problema, durante la tercera parte del proceso se
lleva a cabo una inmersion inicial en el campo; fase durante la cual se presenta un
acercamiento previo al entorno en el que se llevaré a cabo la investigacion, después se lleva
a cabo la concepcidn del disefio del estudio; durante la fase siguiente se realiza la definicién
de la muestra inicial del estudio y se presenta el acceso a ella. Después de esta etapa se lleva
a cabo la recoleccion de datos en la muestra seleccionada previamente; para después llevar a

cabo el anélisis de los datos e interpretacion de los mismos.

Este tipo de enfoque se basa en la l6gica inductiva (que va de lo particular a lo general).
Otra caracteristica que presenta es que el uso de teoria vinculada al problema de investigacion
se utiliza como un marco de referencia ya que a través de la informacion obtenida de la teoria
vinculada al problema; se pueden obtener datos e ideas claves, de igual manera podemos
conocer los procesos de investigacion que existen referentes al tema esto nos serviran para

llevar a cabo el desarrollo de la investigacion debido a que este marco de referencia nos
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otorga argumentos sOlidos para contrastar con los resultados que se obtengan de la

investigacion.

En relacion al disefio que se le da a la investigacion esta es méas flexible y puede llevarse
a cabo durante el proceso de investigacion; en relacion a la muestra se incluyen casos
representativos del problema de investigacion y los datos obtenidos del proceso son datos de
naturaleza cualitativa. En relacion al analisis e interpretacion de datos esta varia dependiendo
de la manera en la que se llevara a cabo la recoleccién de los datos y su andlisis consiste en

describir la informacion obtenida y el desarrollar temas a partir de los datos analizados.

Sampieri (1991) define que: “La investigacion cualitativa se enfoca en comprender y
profundizar los fendmenos, explorandolos desde la perspectiva de los participantes en un
ambiente natural y en relacion con el contexto.”. (p. 364). Este tipo de enfoque se utiliza
cuando se desea comprender la perspectiva de los participantes de la muestra acerca de
fendmenos que se llevan a cabo dentro del contexto en el que se desarrollan. Este enfoque
ayuda a conocer las experiencias y opiniones acerca de la muestra subjetiva en la que los

participantes del estudio definen la realidad.

En relacion a la seleccion de la muestra dentro del enfoque cualitativo Creswell (2009)
citado en Sampieri (1991), afirma que el “Muestreo cualitativo es propositivo” (p.394). Es
decir que la eleccidn de la muestra se presenta desde el planteamiento y la seleccion del
contexto de investigacion, con ello se busca elegir los casos acerca de los cuales se quiere

investigar. En relacion al analisis que se busca llevar a cabo durante este proceso de
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investigacion la muestra estara conformada por los alumnos de la maestria en disefio y
comunicacion persuasiva que ya se encuentren inscritos y que estén por cursar o ya hayan
cursado la materia de retorica. Para llevar a cabo este estudio la muestra a la cual estara
dirigida la investigacion serd una muestra homogeénea ya que la muestra seleccionada cuenta

con un mismo perfil y caracteristicas y de igual manera comparten rasgos similares.

En relacion al enfoque cualitativo la recoleccion de datos en este enfoque busca obtener
datos que posteriormente se traducira en informacién acerca de las experiencias de un grupo
de personas dentro de un contexto determinado. En relacién a la recoleccion de este tipo de
datos Sampieri (1991), afirma que “Al tratarse de seres humanos los datos que nos interesan
son conceptos, percepciones, imagenes mentales, creencias, emociones, interacciones,
pensamientos, experiencias, procesos y vivencias manifestados en el lenguaje de los
participantes, ya sea de manera individual, grupal o colectiva”. (p. 409). En este enfoque a
partir del analisis de los datos obtenidos de la muestra se busca el llevar a cabo el analisis y
comprension de los mismos para responder a las preguntas de investigacion y generar

conocimiento.

Para llevar a cabo la investigacion acerca de como los alumnos identifican y utilizan la
retdrica se llevara a cabo la elaboracion de un cuestionario. Sampieri (1991) considera al
cuestionario como uno de los instrumentos mas utilizados para llevar a cabo la recoleccion
de datos; este consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o diversas variables

respecto a las cuales se quiere investigar. Para la elaboracion del cuestionario se utilizaran
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preguntas demograficas; las cuales permitiran conocer aspectos como el género, edad, nivel
de escolaridad, ocupacion del encuestado ya que nos proporcionaran informacion acerca del

la ubicacién y el contexto del encuestado.

Para el desarrollo del cuestionario se utilizaran preguntas abiertas y cerradas; las cuales
tendrdn como objetivo conocer informacion més amplia y profunda acerca de la manera en
que los alumnos consideran a la retérica y reconocer cuales son los conocimientos que en
relacion a la materia tienen. En relacion a las preguntas cerradas se emplean preguntas en las
cuales se les ofreceran opciones de posibles respuestas a los alumnos, de las cuales debera
elegir aquella o aquellas que consideren méas adecuadas. Este cuestionario sera
autoadministrado a los alumnos; se les enviara un enlace a traves de un correo electonico por

medio del cual podran tener acceso a la encuesta para poder contestarla.

Cuestionario de Retérica:

El presente instrumento forma parte del trabajo de investigacion que tiene como objetivo estudiar la
manera en que se presenta el uso de la retorica en el proceso de solucién de un disefio persuasivo.
Por lo que solicito su participacién, contestando cada pregunta de manera objetiva. La informacién
es de caracter confidencial; ya que los resultados seran manejados sélo para la investigacion.
Numero de preguntas: 22

Tiempo aproximado de respuesta: 20 min.

Agradezco de manera anticipada su colaboracién.

*Obligatorio

Datos del encuestado *
Nombre

Matricula *

Profesién *

Edad *

1

FIGURA 25. EJEMPLO DE PREGUNTAS DEMOGRAFICAS
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En la primera seccion se presentara una breve introduccién con el propoésito del estudio, el
namero de preguntas y el tiempo aproximado que se requiere para que sea respondido por el

encuestado. A continuacion se establece una seccion de preguntas demogréaficas al

encuestado.

RETORICA GRECORROMANA

del disao?

rgumentar y demosirar

() Para parsuadir y lograr Ia adhesion da las propuastas realizadas en discurso.

5.Selecciona los elementos que consideres que se encuentran presentes en el discurso
retérico

) Narratio

rium

o
) Confirmatio
(Q Peroratio

(0 Retutatio

O owe )
- - 6.Define ol término Tépicos *

2. Define con tus propias palabras el términa retérica *

7.Enumera los partes del discurso, siendo 1 la inicial.

3. Define partiendo de Aristételes los del argumento; el ethos, logos y phatos. 1 2 3 a 5

Di Q =] Q

4 Relaciona los conceptos de los tres tipos de discur:

FIGURA 26. EJEMPLO DE PREGUNTAS ABIERTAS, CERRADAS Y DE OPCION MULTIPLE

La segunda seccidn del cuestionario esta dedicada a aspectos relacionados con conceptos
de la retdrica grecorromana. En esta seccion se busca conocer como consideran el uso de la
retdrica en su quehacer diario. Se busca también que definan en sus propios términos la
disciplina. De igual manera se les pide que a partir de Aristételes definan los componentes
de argumento el Ethos, el logos y el pathos. A continuacion se les pide que relacionen
conceptos acerca de los tipos de discurso y las partes que lo componen; también se le pide al
encuestado que defina en sus palabras el término topicos y también que enumeren las partes

del discurso.
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A partir de la pregunta nimero ocho se analizaran conceptos acerca de nociones de
argumentacion; se le haran preguntas al encuestado acerca de los acuerdos previos relativos
a lo real ( hechos, verdad y presunciones), también se le cuestiéna acerca de los acuerdos
relativos a lo preferible ( lugares de lo preferible, valores y las jerarquias). Otro concepto al
que se hace referencia en el cuestionario es los acuerdos previos en esta pregunta se busca
conocer como definen el concepto y si consideran a éste importante en el desarrollo de una
pieza de disefio. En la siguiente seccion se le presentan al encuestado diversos ejemplos de
anuncios de revista que presentan el uso de las técnicas argumentativas y se les pide que
establezcan una relacion entre las imagenes y las técnicas argumentativas que ellos

consideran fueron utilizadas en la elaboracion de los anuncios de revista.

1:

12.Relaciona los ejemplos de la imagen anterior con la técnica argumentativa que consideres
se utilizé en su elaboracién. (Argumentos que recurren a relaciones matematicas). *

La
Porcentajes Division ’E’:“’ parte
Ecuaciones Dilema y o Y “con Comparacién Sa
estadisticas Particin "0 ol
menor

11, Relaciona los ejemplos de la imagen anterior con la técnica argumentativa que consideres
se utilizs en su elaboracién. (Argumentos cuasiiégicos). *

Identidad y

2 Rogla de =
wonla e Rdiculo  Tautologia  Anslss  'LCCTCD

FIGURA 27. EJEMPLO DE RELACIONES ENTRE IMAGENES Y TECNICAS ARGUMENTATIVAS.
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En la ultima seccion del cuestionario se les pregunt6 a los encuestados acerca de las
caracteristicas que ellos consideraban que eran necesarios para lograr una buena
argumentacion; de igual manera se les cuestiono acerca de lo que ellos consideraban un
disefio persuasivo y cuales son las caracteristicas que definen a este tipo de disefio. En otra
de las preguntas de esta seccion; se les pregunt6 si utilizaban dentro de la solucién de un
problema de disefio alguna metodologia. Dentro de esta seccion también se les pregunté a
los encuestados como consideraban la aplicacion de la retorica en el quehacer del disefio
grafico y de igual manera se les pidi6 que realizardn una autoevaluacion acerca de su nivel
de conocimiento en relacion a la materia. La pregunta final del cuestionario es acerca de él

periodo en el que tomaron la asignatura y con que profesor la tomaron .

19.,Qué proceso de diseio utilizas en la solucién de un disefio?
17.2Qué elementos consideras necesarios para lograr una buena argumentacion?

() La eleccion de las premi

O owo: 20. {Cémo consideras la aplicacién de la retérica en el quehacer del diseio grafico

18.2Qué es un disefio y cubles QUASOR SV, ? 21. 4Cémo consideras t nivel de conocimientos en relacion a la materia de retérica?

S

22..En q

FIGURA 28. EJEMPLO DE SECCION FINAL DE CUESTIONARIO
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ANALISIS DE RESULTADOS E INTERPRETACION DE DATOS

A partir de la aplicacion del cuestionario a los alumnos de la maestria se obtuvieron los
resultados que a continuacion se presentan. Este informe presenta los resultados obtenidos
de la aplicacion del cuestionario a 35 alumnos de la maestria en comunicacion persuasiva, de
los cuales solo 18 alumnos participaron de manera voluntaria respondiendo al cuestionario.
El cuestionario se aplico a través de una liga web en la cual los alumnos tenian acceso al

cuestionario.

En relacién a los alumnos que conformaron la muestra fueron 12 mujeres y 6 hombres los
con edades desde los 23 a los 35 afios de edad todos ellos alumnos de la maestria en disefio
y comunicacion persuasiva. A continuacion se presentan los resultados obtenidos a partir de
una interpretacion de los datos proporcionados por los alumnos.

1. ;Para que consideras que sirve la retorica en
6
el quehacer del disefio?

Para la creacion del disefio.

Para crear el discurso argumentativo.

Para persuadir y lograr
la adhesion de las
propuestas realizadas en

7 439 argumentativo. 10, 36% 2
el discurso. | 12.43% "~ - W Para ser creativos.

m Para argumentar y demostrar.

Para argumentar y

demostrar. 4, 14% W Para persuadir y lograr la adhesion
de las propuestas realizadas en el
discurso.

AUTORIA PROPIA

GRAFICA 1. RETORICA EN EL DISENO
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En relacion a la pregunta ¢ Para que consideras que sirve la retdrica en el quehacer del
disefio?. Doce alumnos que representan el 43% consideran que sirve para persuadir y lograr
la adhesion de las propuestas realizadas en el discurso. Mientras que el 36% de ellos
considero que sirve para llevar a cabo la creacion del discurso argumentativo; el 14% de los
alumnos considera que la retdrica sirve para argumentar y demostrar miestras que soélo el 7%

afirma que la retorica sirve para la creacion del disefio.

En relacion a la pregunta nimero dos: Define en con tus propias palabras el término
retdrica, se analizaron todas las respuestas obtenidas; al ser una pregunta abierta; se llevo a
cabo un andlisis de las respuestas proporcionadas por los alumnos con el objetivo de llegar a
una categorizacion de los datos obtenidos; a partir del analisis de las prespuestas
correspondientes a la pregunta define el término retorica los alumnos lo definen con las

siguientes categorias.

Definicion de Retérica
Arte
Disciplina
Técnica hablada o escrita

W Uso del contexto para crear
argumentos

W Herramienta para persuadir

m Sistema de procesos y elementos
para la formulacion de un discurso

M Forma de estructurar un mensaje

m Creacion de argumentos para
persuadir

AUTORIA PROPIA

GRAFICA 2.CONCEPTO DE RETORICA
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En relacion a la grafica anterior los alumnos definen principalmente a la retérica como
una disciplina la cual estudia al lenguaje y las técnicas de argumentacion que le que le
permtiten buscar la persuasion a traves del uso de discursos. En relacién a la definicién como
arte la definen como el arte de persuadir, de expresarse correctamente y con eficacia, el arte
de convencer, el arte de la persuasion y el arte de comunicar de manera persuasiva. Dentro
de sus definiciones una constante que aparece en la mayoria de las definiciones el concepto
de persuadir por medio del uso de discursos basados en una buena argumentacion; otro
concepto que apararece de manera recurrente es el hecho de la disciplina retorica sirve para

comunicar a una audiencia o publico especifico para lograr un fin determinado.

Respecto a la pregunta numero tres: Define partiendo de Aritételes los componentes del
argumento; el ethos, el logos y el pathos. Los definieron en sus palabras los tres términos
anterios; de los cuales se llevo a cabo un analisis de las respuestas y a partir de ello se realizo
una categorizacion de las respuestas. A partir de ello se obtuvieron los siguientes resultados:
En relacion al logos; respondieron siete personas que apelaba a la l6gica de los individuos,
mientras que cinco respondieron que eran la razon de los argumentos. Tres personas
definieron que eran los argumentos que sustentaban la tesis que se queria presentar. Otras

respuestas que se presentaron ante este cuestionamiento fueron que el logos eran evidencias,
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el momento en que se develaba una verdad al espectadores y otra respuesta fue que el logos

era la informacion central.

LOGOS

APELA ALA LOGICA
@ RAZON DEL ARGUMENTO
M ARGUMENTOS
mEVIDENCIA

B MOMENTO EN QUE SE DEVELA LA
VERDAD

W INFORMACION CENTRAL
AUTORIA PROPIA
GRAFICA 3. DEFINICION DEL CONCEPTO LOGOS

Ante la pregunta de como definian el término ethos; de los 18 alumnos, 12 relacionaron el
témino como algo alusivo al orador y el cual determinaba la credibilidad de éste antes su
auditorio. Otras respuestas que se obtivieron con una participacion por cada uno de los
alumnos fueron: la conciencia del otro, el ethos relacionado al arte, otra persona lo definid
como la emotividad del discuro. Otra definicion fue la de palabras y discurso de empatia,

otro alumno la definié como la esencia o verdad y otra persona mas como la intencion.

ETHOS

CREDIBILIDAD DEL ORADOR
W CONCIENCIA DEL OTRO
W ARTE
W EMOTIVIDAD DEL DISCURSQ
| | PALABRIASY DISCURSO DE
EMPATIA

M ESCENCIAY VERDAD

WINTENCION

AUTORIA PROPIA
GRAFICA 4. DEFINICION DE ETHOS
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En relacion al pathos los alumnos relacionaron con un 78% de respuestas al término de
emociones, el 11 % menciono que el era la forma afectiva en la que el receptor del mensaje
adopta el mismo. Otras de las pathos respuestas que se obtuvieron con una participacion cada
una fue relacionar el término a algo relativo a una experiencia en la audiencia y la otra relativa

a la credibilidad.

PATHOS

EMOCIONES

FORMA AFECTIVA EN LAQUE
EL RECEPTOR RECIBE EL
MENSAJE

EXPERIENCIA ASERTIVAEN LA
AUDIENCIA

mCREDIBILIDAD

AUTORIA PROPIA

GRAFICA 5. DEFINICION DE PATHOS

En relacion a la pregunta numero cinco en la cual se le pedia a los alumnos que
seleccionaran las partes que conforman el discurso retérico se obtuvieron las siguientes
respuestas; solo un alumno de los dieciocho que contestaron el cuestionario; selecciond
correctamente las seis partes que conforman el disurso; mienstras que la mayoria de los
alumnos contesto incorrectamente seleccionando solo algunas partes del discurso. Otro de
los datos obtenidos que de las seis partes del discurso los alumnos recuerdan de manera méas
recurrente el exordium, la narratio y la peroratio; mientras que la refutario, comfirmatio y

partitio fueron las menos recordadas por los alumnos.
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PARTES DEL DISCURSO RETORICO

19=6 partes

Refutatio

4

2 {E = 4 partes

10¥ = 3 partes

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 29. PARTES DEL DISCURSO RETORICO

Respecto a la pregunta nimero seis se les pedia que definieran el término topicos se llevo a
un analisis de todas las respuestas obtenidas y a partir de ello se establecieron los siguientes
resultados: siete estudiantes definieron el término topicos como los temas a desarrollar dentro
de un discurso, tres estudiantes lo definieron como las ideas o argumentos desarrollados en
el discurso, tres estudiantes mas lo definieron como el eje de los discursos retdricos; miesntas
que dos alumnos refieren el término a los estilos argumentativos y a un término relacionado
con la dialectica. Dos alumnos refieron al término como las palabras e imagenes comunes

entre un grupo de personas.
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Temas a
desarrollar

ideas o
Argumentos

Estilos de
Argumentos Imagenes
Dialectica Palabras
2 Comunes
2

Fuente: Elaboracion propia
FIGURA 30. DEFINICION DE TOPICOS

En la pregunta nimero siete se les pedia a los alumnos que enumeraran las partes del
discurso retérico empezando por el nimero uno el cual es la etapa inicial. Para llevar a cabo
el analisis de resultados de esta pregunta se analizé el orden y el numero de respuestas que
cada parte del discurso obtuvo. Del analisis se obtuvieron los siguientes resultados: en
relacion a la inventio solo doce alumnos la seleccionaron correctamente como el elemento
inicial del discurso, el segundo y tercer elemento es la dispisitio y la memoria en el cual siete
alumnos respondieron correctamente. Mientras que la elocutio cuatro alumnos acertaron a la

respuesta y en el actio nueve personas la definieron como la etapa final del discurso.

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 31. PARTES DEL DISCURSO RETORICO
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En la pregunta nimero ocho se les pedia a los alumnos relacionar los conceptos de los
acuerdos relativos a lo real. En esta pregunta se les pidio que establecieran la relacion entre
los hechos, las verdades y las presunciones y los conceptos que los definen, acontinuacién se
presentan los resultados que se obtuvieron. En la imagen se describe los resultados que se
obtuvieron de la pregunta numero ocho, en relacion a los hechos y las verdades solo seis
personas en cada una de las dos contestaron correctamente, mientras que respecto a las
presunciones sélo cinco alumnos contestaron bien. Respecto a esta pregunta podemos notar
que existe confusion de los alumnos en relacion con estos tres términos debido a que la

mayoria contesto de manera incorrecta al relacionar los términos y sus definiciones.

HECHOS VERDADES PRESUNCIONES
Hacen referencia a 6 Sistemas relativos a 5 Funcionan como punto

objetos de acuerdo los enlaces entre de partida de la
preciso hechos argumentacion.

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 32. ACUERDOS RELATIVOS A LO REAL

Respecto a la pregunta nimero nueve se les pedia a los alumnos que establecieran la
relacion entre los conceptos de los acuerdos previos relativos a lo preferible, los cuales se
clasifican en tres categorias: lugares de o preferible, valores y jerarquias. Respecto a las
respuestas obtenidas del analisis de los cuestionarios se presentan los siguientes resultados:
en relacion a los acuerdos relativos a lo real denominados lugares relativos a lo preferible,

trece alumnos relacionaron de maner correcta los conceptos; respecto al concepto de valores
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quince alumnos contestaron de manera correcta, mientras que en las jerarquias solo trece

alumnos relacionaron bien el concepto con su definicion.

ACUERDOS RELATIVOS A LO PREFERIBLE

LUGARES DE .
LO PREFERIBLE VALORES JERARQUIAS

Permite la clasificacion de Acuerdos basados Permiten establecer
los argumentos y los divide, en formas particulares una ordenacion dentro
en: cantidad, cualidad, de actuar. de una argumentacion.
orden, de lo existente,

de lo mayor con lo menor,
de esencia y persona.

213 15 13

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 33. RELATIVO A LO PREFERIBLE

Respecto a la pregunta nimero diez se les pedia a los alumnos gque definieran las premisas
argumentativas; de igual manera se les pedia que explicaran para que sirven dentro del
desarrollo de una pieza de disefio; en respuesta a esta pregunta lo alumnos definieron el
término de acuerdos previos como antecedentes 0 argumentos que se encuentran presentes
antes de iniciar la argumentacion; estas premisa tienen su origen en el auditorio del discurso.
A partir de las presmisas se establecen los puntos claves y los objetivos que tendra el disefio.
Otra caracteristica que definen los alumnos respecto al término es que a traves del uso de las
premisa se puede justificas y defender las acciones tomandas durante el proceso de disefio
del argumento, la seleccidon de los recurso de disefio y en general la creacién de la pieza de
disefio. EI conocer las premisas o los acuerdos previos nos ayudan a definir la idea central

del disefio y a establecer un vinculo directo con la audiencia de éste.
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ANTECEDENTES
PUNTOS CLAVE ARGUMENTOS O

QUE DEFINEN PROPOSICIONES
OBJETIVOS PREVIAS

IDEA CENTRAL
SIRVEN PARA DEL DISCURSO
JUSTIFICAR Y OBJETIVO:
DEFENDER EL ACERCARSE A
EL DISENO LA AUDIENCIA

DEFINICION
DE
ELEMENTOS
QUE DEBEN
COMMNGAR ACUERDOS

LOS DISENO PREVIOS

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 34. CONCEPTO DE ACUERDOS PREVIOS

En la pregunta nimero once se les pedia a los alumnos que relacionaran imagenes que se
les presentaban con la ténica argumentativa que ellos consideraban que fue utilizada durante
su elaboracion. En la pregunta se les presentaban ejemplos relacionados con los argumentos
cuasilogicos y una lista de posibles respuestas en las cuales se encuentraban diversas técnicas
argumentativas. En relacion a la pregunta ndmero once se obtuvieron los siguientes
resultados: en relacion a la imagen nimero uno en la cual se presenta la foto de Andres
Manuel Lopez Obrador, quince alumnos relacionaron la imagen con la técnica argumentativa
de la ironia. En en ejemplo nimero dos Siéntete segura, siéntete mujer nueve alumnos
consideraron que pertecia a un ejemplo de identidad y definicion. En relacién a la imagen

numero tres correspondiente al ejemplo de Clarins los alumnos definieron que éste ejemplo
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mostraba la técnica del andlisis. En el ejemplo nimero cuatro de Secreat clinical, los alumnos

definieron que se trataba de un ejemplo que correspondia a la técnica del ridiculo. En el

ejemplo numero cinco de Ford Escape lo relacionaron a la técnica de identidad y definicion;

mientras que en la imagen nimero seis; el ejemplo de ESPN lo consideraron como un

ejemplo de la técnica de tautologia.

Ironia 15
Ridiculo 2
Tautologia 1

Ridiculo 13
Ironia 2
Analisis 2
Tautologia 1

Argumentos cuasilogicos

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 35. RESULTADOS DE LOS ARGUMENTOS CUASILOGICOS

Identidad y d
Tautologia 5
Regla de justicia 3
Analisis 1

Identidad y definicion 8
Analisis 6

Tautologia 3
Regla de justicia 1

Andlisis 7

Regla de justicia 4
Tautologia 4

Identidad y definicion 2
Sin respuesta 1

Tautologia 6

Regla de justicia 4
Ironia 3

Analisis 2

Ridiculo 2

Identidad y definicion 1
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En la pregunta nimero doce se les pedia que relacionaran los ejemplos con las ténicas
argumentativas que recuerren a las relaciones matématicas. Respecto al ejemplo nimero uno
Dale a saba uno de tus dias los alumnos definieron que este ejemplo de sacrificio. En relacion
al ejemplo nimero dos de Nartualia la mayoria considero que era un ejemplo de la técnica
del dilema. En el ejemplo numero tres del Clorox power consideraron que se presentaba u la
tecnica de lo mayor con lo mejor. En el ejemplo npumero cuatro de Baygon se presentaba la
ténica de la ecuacion; mientras que en el ejemplo nimero cinco de Buick Lacroose un
ejemplo de la técnica de division o particién. En el nimero seis ejemplo de la marca Axe
consideraron que habia utilizado la técnica de la comparacion. En el ejemplo nimero siete
de Tena Lady lo definieron como la técnica de porcentaje y estadisticas. Mientras que en el
ultimo ejemplo el nimero ocho correspondiente a Audi magazine consideraron que se utilizé

la técnica de la parte por el todo.

Argumentos que recurren a relaciones matematicas

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 36. RELACIONES MATEMATICAS
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En la pregunta numero trece se pedia establecer la relacion entre las técnicas de enlace
de coexistecia y sucesion y los ejemplos que se presentaban. En el ejemplo nimero uno de
Ab Rescue los alumnos consideraron que se trataba de un ejmplo de la técnica de causa /
efecto; de igual manera consideradon el ejemplo nimero de de Doble fibra Bimbo. En el
ejemplo nimero tres de Mariano el comunicador consideraro que se trataba de un ejemplo
de autoridad. La imagen numero cuatro las leches de la casa con de Nestlé los alumnos
consideraron que se trataba de la técnica de el grupo y sus miembros. Y en el ejemplo nimero
cinco de mil mexicanos a brasil consideraron que se trataba de un ejemplo de la técnica de

direccion.

5 EL COMUNICADOR

Causa/ Efecto 11 Causa/Efecto 9 Autoridad 16
Medio / Fin 6 Medio / Fin 6 Direccion 2
Direccion 1 Direccion 3

El grupo y sus Direccion 7
miembros 11 El grupo y sus
Direccion 4 miembros 7
Medio / Fin 2 Medio / Fin 4
Autoridad 1 Sin respuesta 1

Enlaces de coexistencia y sucesion

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 37. RESULTADOS DE LOS ENLACES DE COEXISTENCIA Y SUCESION
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En la pregunta nimero catorce se pedia establecer la relacion entre los ejemplos y las
técnicas que representan los fundamentos por los casos particulares; en el ejemplo numero
uno de SixFlags lo relacionaron con la ténica de la ilustracion. En el ejemplo nimero dos de
Prevenimss definieron que se trataba de la técnica de antomodelo. En el ejmplo nimero tres
Caravelle new york consideraron que se presentaba la técnica de modelo al igual que en el

ejemplo numero cuatro de Muscletech.

llustracion 16 Antimodelo 14
Modelo 1 Ejemplo 3
Antimodelo 1 Sin respuesta 1

Modelo 8 Modelo 9

Ejemplo 7
llustracion 2
Antimodelo 1

Ejemplo 8
Antimodelo 1

Fundamento por el caso particular

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 38. RESULTADOS DE FUNDAMENTO POR EL CASO PARTICULAR

En la pregunta nimero quince se pedia que relacionaran las ténicas de disociacion y las
imagenes de los ejemplos. en el ejemplo ndmero uno correspondiente al Infonavit
consideraron que se trataba de un ejemplo de paradoja, en el ejemplo nimero dos de Vicky

form consideraron que se aplico la técnica del doble sentido, mientras que la imagen nimero
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tres el ejmpllo de Crest se trataba de un ejemplo de ironia. EI ejemplo nimero cuatro de

Baygon lo definieron como un ejemplo de paradoja.

VICKY HORM
Paradoja 7
Tautologia 5
Ironia 3

Paradoj'a 6 Doble sentido 15 Ironia 7
Tautologia 5 Ironia 2 Tautologia 6

Ironia 5 Tautologia 1 Paradoja 5 2
Doble sentido 2 Doble sentido 3

Técnicas de disociacion

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 39. RESULTADOS DE LAS TECNICAS DE DISOCIACION

En la pregunta nimero dieciseis se les pedia a los alumnos que establecieran la relacion
entre las técnicas de la metafora y la analogia, con el ejemplo nimero uno; un anuncio de
Cloret’s y el ejemplo numero dos de Absolut revealed. En relacion a la imagen de clorets los
alumnos consieraron que se trataba de un ejemplo que contaba con la ténica de la metafora y

el ejemplo nimero dos de Absolut contaba con la técnica de la analogia.
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Analogia 13
Metafora 5

Metafora 15
Analogia 3

Metafora & Analogia

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 40. RESULTADOS DE METAFORA Y ANALOGIA

En la pregunta nimero diecisiete se les pedia a los alumnos que escogieran entre las cuatro
opciones que se les daban (el conocimiento del auditorio, la creacién del discurso, la eleccion
de la técnica argumentativa, la eleccidn de las premisas) aquellas que consideraban necesarias
para logra una buena argumentacion, también se les daba la oportunidad de mencionar alguna
otra respuesta que ellos consideraban que podria complementar las anteriores. Como
resultados de esta pregunta se obtuvieron los siguientes datos: dieciséis alumnos
consideraron que el elemente principal para lograr una buena argumentacion era el conocer
al auditorio, en segundo lugar mencionaron que otro elemento era la buena eleccion de la
técnica argumentativa, mientras que doce personas consideraron que es importante la
creacion del discurso y s6lo nueve personas consideraron la eleccion de las premisas como

el elemente que se debe considerar para lograr una buena argumentacion.
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El conocimiento La eleccion de la
del auditorio técnica argumentativa

La creacion del La eleccié.n de
discurso las premisas

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 41. ELEMENTOS NECESARIOS PARA UNA BUENA ARGUMENTACION

En la pregunta nimero dieciocho se les pedia a los alumnos que definieran en sus propias
palabras lo que es un disefio persuasivo y cuales son las caracteristicas que ellos consideran
que definian a este tipo de disefio. Al ser una pregunta abierta se llevo acabo un analisis de
las respuestas proporcionadas por los alumnos a partir de las cuales se obtuvieron los
siquientes resultados: dentro de las respuestas de los alumnos se entro que consideran que
un diseflo persuasivo esta basado en el uso del discurso argumentativo; centrado en el
conocimiento previo del auditorio del mensaje, a partir del la informacion que se obtiene de
conocer al publico meta; el creador del discurso adapta las caracteristicas éste a las
necesidades del auditorio. En cuanto a las caractesisticas del disefio consideran que la
creacion del discurso esta basada en las caracteristicas del discurso retdrico en el cual se hace
presente el uso del logos (razon), el ethos (credibilidad) y el pathos (afectivo). Otra
caracteristica que mencionaron los alumnos es que en este tipo de disefio el mensaje es claro,
atractivo y funcional debido a que debe cubrir los requerimientos del brief otorgado por el

cliente. En relacion al objetivo del disefio persuasivo consideran que la finalidad de éste tipo
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de disefio solo el convencer, influir en la conducta o llevar al auditorio a realizar una accion

determinada.

SE BASAEN EL USO [SE'PRESENTE EL'USO' USO DE PREMISAS
DEL DISCURSO : [HOS, LOGOS ¥  MENSAJE CLARO
RETORICO 5 ATRACTIVO .
* CUMPLE CON LAS

NECESIDADES DEL

BRIEF.

DISENO

MENSAJE PERSUASIVO

ADAPTADO POR ATRAER Y LOGRAR
LAS NECESIDADES IMPACTO EN EL

DEL AUDITORIO. MERCADO META.

FINALIDAD

CONVENCER,

INFLUIR EN UNA

CONOCE ASU CONDUCTA O LLEVAR
AUDITORIO Y DISCURSO A UNA ACCION
CREA ESTRATEGIAS ARGUMENTATIVO DETERMINADA.

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 42. DEFINICION Y CARACTERISTICAS DE UN DISENO PERSUASIVO

En la pregunta numero diecinueve se les preguntaba a los alumnos acerca de los procesos
de disefio que utilizaban en el momento de llevar a cabo la realizacion de algan disefio, en
relacién a ésta pregunta la mayoria de los alumnos describieron el proceso de disefio que
Ilevan a cabo. En esta pregunta s6lo quince alumnos contestaron a partir de sus respuestas se
llevd a cabo un analisis de las mismas y se realizo una categorizacién en la cual se obtuvo la

siguiente propuesta de proceso de disefio basada en las respuestas de los alumnos.
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Como momento inicial del proceso los alumnos mencionan que llevan a cabo un analisis
del problema al que se enfrentan; de igual manera llevan a cabo una investigacion acerca del
mercado y de la competencia. Dentro de la segunda etapa la definen como el momento en el
que se establecen conceptos e ideas que serviran de punto de partida en esta etapa
mencionaron algunos procesos como la lluvia de ideas y la los seis sombreros. Durante de la
tercera estapa en ella se desarrolla la creacidn del argumento; para que en la etapa nimero
cuatro se lleve a cabo la conceptualizacion y elaboracion del mensaje. Durante la etapa cinco
se lleva a cabo del proceso de bocetaje y realizacion de propuestas gréficas y prototipos.
Durante la etapa mimero seis se lleva a cabo una implementacién la cual tiene como objetivo
el analisis de la respuesta del auditorio hacia las propuestas con el fin de obtener de ellos una
realimentacion para posteriormente realizar ajustes o redisefios para establecer las propuestas

finales.

Redisefo o Definir conceptos
propuestas e ideas

finales. Lluvia de ideas
8 6 sombreros

Analisis de

;gzt :ogrztditorio P ROC ES~O D E c'::;;l;na:z
u

Foedback DISENO argumentos
Reafinamiento .

6 4

. Aplicaciép,o Conceptualizacion
implementacion Elaboracion de

copy o mensaje

Bocetaje
Representacion Grafica
Creacion de Prototipos

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 43. PROCESO DE DISENO GRAFICO
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En relacion a la pregunta numero veinte se les pregunt6 a los alumnos como consideraban
el uso de la retérica en el quehacer del disefio gréfico se les dio una escala la cual contenia
cuatro opciones que iban desde sumamente importante, importante, medianamente
importante hasta poco importante. A partir de la aplicacion de los cuestionario se obtuvieron
los siquientes resultados: ocho personas la consideraron sumamente importante, cuatro
personas la consideraron importante; dos personas consideraron la disciplina medianamente

importante y cuatro alumnos no contestaron esa pregunta.

SUMAMENTE
IMPORTANTE

SIN

IMPORTANTE RESPUESTA

Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 44 COMO CONSIDERAN EL USO DE LA RETORICA LOS ALUMNOS DE LA
MAESTRIA

En la pregunta nimero veintiuno se les preguntaba a los alumnos como consideraban su nivel
de conocimientos en relacion con la disciplina retérica, esta pregunta contaba con cinco

opciones de respuesta: excelente, bien, regular, deficiente y malo.

A continuacion se presentan los resultados obtenidos de esta pregunta. Seis alumnos

consideraron su nivel de conocimientos en retdrica como bueno, cinco personas consideraron
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tener un niver regular, dos persosnas consideran que existe deficiencias en sus

conocimientos; mientras que una persona califico su nivel como malo. En esta pregunta

SIN
RESPUESTA

FIGURA 45. COMO CONSIDERAN SU NIVEL DE CONOCIMIENTOS LOS ALUMNOS

cuatro alumnos no contestaron.

La pregunta con la que se términa el cuestionario fue el preguntarle a los alumnos en que
periodo escolar habian tomado la materia y quienes fueron los profesores que les impartieron
la asignatura; ocho alumnos refirieron haber tomado la materia durante el periodo de otofio
del 2011 con el profesor Alberto Castafieda. Cuatro alumnos la cursaron la asignatura durante
el periodo Primavera 2013, con los profesores: Noé Bautista y Atziri Martinez y cinco
personas la acabana de cursar durante el periodio de Verano 2014, con los profesores: Noé

Bautista y Ricardo Tappan.

Primavera
2013

Otono

2011

Profesor:

Profesores:
& Noé Bautista
Castaneda Atziri Martinez. Ricardo Tappan.

3 4 S

FIGURA 46. PERIODO Y PROFESORES DE LA ASIGNATURA DE RETORICA

Profesores:
Noé Bautista

Alberto
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CONCLUSIONES Y OBSERVACIONES

La retorica es considerada como un medio de expresion que conlleva el uso de diversas
técnicas estilisticas, el surgimiento de la retorica estd ligada a circunstancias politicas y
sociales. La retorica interviene en el desarrollo del mundo actual y de las sociedades al
facilitar la comunicacion. Ortega (1997, p.14), define a la Retdrica como el arte de la
persuasion, la cual consiste en la construccion del discurso, desarrollo de argumentos y en la
técnica psicologia de conmover los afectos de los oyentes. La retérica se basa en la
argumentacion la cual tiene como objetivo principal la persuasion de un auditorio a través de
la utilizacion del lenguaje; es importante considerar el concepto de Weston (1987), ya que
nos habla acerca de la importancia del saber argumentar. En palabras de Weston, “Dar
argumentos significa, ofrecer una serie de razones o pruebas para apoyar una conclusion”
(p.13). Por ello la relevancia de la argumentacion para el desarrollo y creacion de un discurso,
el usar argumentos nos servird para poder ofrecerle a nuestro auditorio una serie de
evidencias las cuales funcionaran como sustento de nuestros argumentos. EIl hecho de contar
con una buena argumentacién nos da la oportunidad de llegar a no s6lo convencer a nuestro

auditorio sino también a persuadirlo.

La persuasion tiene como connotacion la consecucién de un objetivo practico, el cambio
0 la adopcion de una nueva idea o aptitud. En relacion al uso de esta disciplina dentro del
area del disefio grafico es de vital importancia ya que a través el uso de la retorica
especialmente la grecorromana, los disefiadores pueden tener acceso a diversas técnicas las
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cuales nos ayudan a mejorar la concepcion de nuestros discursos visuales. EI conocer cuales
son los elementos del discurso nos ayudan a tener mas conciencia en el momento de la
elaboracion del mensaje, desde el momento del intellectio, pasando por la inventio o
busqueda de los argumentos y utilizando la dispositio para analizar cuél seré& la mejor manera
de hacer la disposicion de los elementos del discurso, asi como el momento de la elocutio,
momento en el cual se da la exposicidn del mensaje, la narratio en la cual se deben seleccionar
el lenguaje adecuado para el mensaje tomado en cuenta las caracteristicas de nuestro
auditorio con el objetivo de lograr no solo su persuasion sino también el convencimiento en

ellos.

Otro elemento que es importante considerar es como la retdrica interactia con el disefio
grafico en la solucién de un problema de comunicacion, es importante conocer cuales son las
metodologias que podemos complementar con el uso de los conceptos de retérica para dar
solucion de manera eficiente a los problemas de informacién que se nos presentan. En
relacion al uso de la metodologia en el disefio gréafico, Duarte (2012, p. 5), defini6 la actividad
del diseno como: “El disefio es una disciplina proyectual, en la que el disefiador articula y
organiza los elementos de la realidad para que el hombre comprenda, asimile y use, y en ese
sentido es un especialista que establece la relacion entre la morfologia y los fines de sus
destinatarios”. El uso de la metodologia en el disefio grafico es importante ya que a través de
ella los disefiadores basan sus acciones en estructuras logicas y con ello se evita que se lleven
a cabo acciones arbitrarias e incoherentes respecto a la solucién de un problema de

informacion.
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En capitulos anterior se mencionaron algunos procesos de disefio a través de los cuales
se busca generan propuestas que den solucién a problemas de informacion; de lo anterior
podemos concluir que de las metodologias que se presentaron todas cuentan con una fase de
definicién inicial del problema, recoleccion de informacion e interpretacion de datos, proceso
creativo, creacion de modelos o anteproyectos; aunque solo el proceso de Jorge Frascara
presenta una etapa de implementacién y evaluacion final. A continuacién se presenta un
esquema con los conceptos de retérica que deben ser considerados al momento de llevar a
cabo la creacidn del discurso iniciando por conocer cuales son las partes y elementos que
conforman los discurso, también es importante conocer cuéles son los tres tipos de discurso
definidos por Aristoteles (ethos, logos y pathos). Otros conceptos importantes son los
expuestos por Perelman (argumentacion, auditorio, acuerdos, premisas, procedimientos de
enlace y disociacion, etc.) y Weston acerca de los elementos que conforman el proceso de
argumentacién. También es importante que como disefiadores el tomar en consideracion las

diversas metodologias que nos ayudan durante el proceso de creacion de una pieza de disefio.
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Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 47. RETORICA Y METODOLOGIA DEL DISENO GRAFICO
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En relacion al tema de persuasion es importante conocer cuales son los aspectos mas
importantes respecto a este tema; Madero (2010), “La persuasion es la habilidad a traves de
la cual se puede introducir creencias y valores en otra personas mediante la influencia de
pensamientos y acciones a través de estrategias especificas”. (p.21). La persuasion nos ayuda
a influir en la manera de pensar, cambiar creencias; modificar opiniones de las personas este
proceso se vincula con el proceso de compra en el cual existe una necesidad insatisfecha por
parte de la persona, después existe el reconocimiento de la misma; a continuacion se da una
busqueda de informacidn acerca del producto, bien o servicio que cubra esa necesidad para
posteriormente pasar a una etapa de evaluacién en la cual se analiza cual es la mejor opcion

para cubrir la necesidad y por ultimo se presenta el proceso de toma de decision.

Para llegar a lograr la persuasion de las personas no sélo es importante conocer el proceso
de compra por el que pasa sino también cuales son las necesidades por las que una persona
atraviesa iniciando por las basicas o fisioldgicas, siguiendo por las de seguridad y sociales,
para llegar en los niveles mas altos de la pirdmide de Maslow a las necesidades de ego y por

ultimo las de autorealizacion.
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Fuente: Elaboracion propia

FIGURA 48. CONCEPTOS DE PERSUASION
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En conclusion del proceso de andlisis realizado con los alumnos de la maestria en disefio y
comunicacion consideran que la retérica sirve dentro del proceso de disefio para llevar a cabo
la creacion del discurso argumentativo. Cuando se les pedia que definieran la retorica con
sus propios términos la mayoria de los alumnos la definian como una disciplina encargada
de crear argumentos. En relacion a los tres tipos de argumentos se puede observar que en el
caso del logos la mayoria de los alumnos lo relaciona a la parte 16gica, en el caso del ethos a
la credibilidad del orador o creador del discurso y en el caso del pathos con las emociones
que puede llegar a crear un discurso. En las partes del discurso se muestra en los resultados
que existe por parte de los alumnos una cierta confusién ya que reconocen los seis elementos
que forman el discurso y una de partes que mas recuerdan es el exordium, la narratio y la
peroratio. Con respecto a los topicos de muestra que los alumnos cuentan con un concepto
correcto acerca de este término ya que la mayoria lo define como los temas a desarrollar
dentro de una argumentacion. En relacion a las etapas del discurso se puede observar que los
alumnos conocen de manera correcta las etapas iniciales. En relacion a los hechos, las
verdades y las presunciones existe cierta confusion con los alumnos ya que dentro del analisis
de los resultados obtenidos la mayoria contesto de manera incorrecta. Por el contrario al
preguntarles acerca de los acuerdos relativos a lo preferible podemos notar que si logran

identificarlos de manera correcta.

Respecto a los acuerdos previos se observa que los alumnos tienen ideas muy claras
respecto a este término ya que afirman que son provenientes del auditorio y definen las

caracteristicas y las ideas centrales del argumento. En relacion a las técnicas argumentativas
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podemos notar que pueden identificar las técnicas en los argumentos cuando existe una
imagen que apoye el argumento. Otro elemento importante de este analisis es el hecho de
que consideran como un punto importante en toda argumentacion el conocimiento del
auditorio; esta es una de las claves importantes dentro del proceso de creacion de un nuevo
disefio. EI conocer al auditorio servira para definir los conceptos o ideas a partir de las cuales

se realizara la creacion de argumento del discurso.

RECOMENDACIONES

En relacién al conocimiento del uso de la retérica en el area del disefio existen diversos
autores en los cuales encontramos un acercamiento a la disciplina; uno de ellos es Ronald
Barthes, el cual nos hace referencia a la retorica que se presenta en la imagen; refiere a que
en el uso de la imagen esta conlleva tres mensajes el denotado, el connotado y el mensaje
linguistico. Define a la imagen como una representacion de la realidad; la cual cuenta con un

contenido analégico mas un mensaje que lo complementa.

La imagen estd conformada por tres mensajes el denotado que es el significado en primer
grado, la connotacidn es el significado que sé le otorga a partir de lo que se define por la
sociedad. El ultimo significado es el linguistico el cual se presenta a traves del uso del texto

dentro de la imagen el cual tiene dos funciones la de anclaje y de relevo; el uso de texto
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dentro de la imagen tiene como funcion el ayudarle a tener una percepcion adecuada del

mensaje. (fig. 49).

ROLAND
BARTHES

RETORICA DE LA IMAGEN

[ 3
PAIDOS COMUNICACION
RETORICA DE LA IMAGEN
ANALISIS ESTRUCTURAL DEL MENSAJE 1986
PP: 11-49

4,
Imagen no es real pero es el analogon. ‘_
Perfecto de la realidad.
Es un mensaje sin codigo. =
.

Reproduccion analégica de la realidad.
Contenido gico + mensaje

(estilo de la reproduccién).

Dualidad de los mensajes en la imagen

.
b Es el propio analogon.
4 Privado de un codigo
- Imagen literal
Primer grado de lo intelegible

. 4
.
.
El modo en que la sociedad ofrece al lector su opinion sobre él. =
Plano de la expresion - Pla-no del contenido 3
ignif y signi - Imagen simbdi
.

@ MENSAJE LINGUISTICO

Uso de texto en combinacion con la imagen.

Funcién de anclaje y relevo.

Debido a la polisemia de la imagen; el mensaje

ayuda a identificar los elementos de la imagen.

Texto explicativo= nivel de percepcion adecuda

Texto conduce a los signifcados de la imagen
Relevo=imagen y palabra en relacion complementaria

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos
obtenidos en: Barthes, 1986.

FIGURA 49. RONALD BARTHES RETORICA DE LA IMAGEN
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Otro autor que ha llevado a cabo investigacion acerca del uso de la retorica en el disefio es

Alejandro Tapia, quien estudia la relacion entre la retorica, la imagen en la creacion de
enunciados graficos; otro aspecto que se puede observar en su investigacion es la relevancia
que le da el estudio del disefio grafico como accidn discursiva. Dentro del disefio del discurso
argumentativo refiere que en la creacion de un disefio las formas constituyen

argumentaciones; por ello es importante conocer como se da la creacion de argumentos.

Otro aspecto importante es tener en consideracion el valor que tiene el uso de las premisas
dentro de la creacion de argumentos Tapia (2004) afirma que “Los mensajes tendran que
hacerse a partir del publico y de la procuracion de los conceptos con los que puedan ser
persuadidos” (p.180). Es importante conocer los acuerdos previos de nuestro auditorio
debido a que éstos nos ayudaran en la hora de la creacion de los argumentos. En relacion a
la creacion de argumentos el propone el uso del Esquema de Toulmin en el cual se ofrecen
razones que apoyan una conclusion basadas en el uso de acuerdos previos a lo que Toulmin

define como garantias.

Respecto al esquema Toulmin citado en Tapia (2004), afirma que las argumentaciones
dependen de los acuerdos sociales para realizar inferencias; estos acuerdos sociales son las
creencias y las opiniones que hay sido aceptadas de manera comuan por las personas que
conforman una sociedad. En palabras de Toulmin (1984) citado Tapia (2004), afirma que
“La argumentacion se puede categorizar del modo siguiente: unas razones SOn invocadas para

apoyar la conclusion con base en un acuerdo previo” (p.184)
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obtenidos en: Tapia (2004).

FIGURA 50. ALEJANDRO TAPIA DISENO DEL DISCURSO ARGUMENTATIVO
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Tapia (2004), define “La argumentacidn es un mecanismo que se basa en convicciones o
creencias previas, su credibilidad depende de que sean aceptadas como legitimas por el
auditorio” (p.184). Este tipo de mecanismos apela a una acciones (en ello radica su
caracteristica persuasiva; Tapia afirma que el éxito de la argumentacion también radica en la

calidad de la deliberacion y en el hecho de que sus conclusiones puedan ser refutadas.

Por es importante conocer cuéles son los acuerdos con los que cuenta el auditorio para poder
hallar las razones a través de las cuales se iniciara el proceso de creacion del argumento; al
momento de conocer cuales son los acuerdos se podra inicia el proceso de creacion a través
de la inventio momento en el cual se analizan las razones en las cuales estaré basado el futuro
discurso. Para ello existen diversas técnicas que argumentativas a través de las cuales se crean

los discursos.
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