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Introduccion.

Cada vez que encendemos la radio o la televisaita eez que abrimos un libro, revista o periodaguien esta
intentando educarnos, convencernos de que compram@®ducto, persuadirnos para que votemos andidzo

0 suscribamos una version de los correcto, verdamlBermoso.

Este libro tiene la finalidad de examinar la naturdeza de la persuasion en nuestra vida cotidiana, mgprender
coémo influye en nuestra conducta, como podemos pegernos de la propaganda no deseada y finalmente

coémo podemos llegar a utilizar la persuasion de mana sensata.
El instrumento primordial de muchos intentos despasion son los medios de comunicacion de masas.
Advertimos que no hay ningun lugar que pueda Vdrszde la publicidad.

Pero, obviamente, la persuasion no es solo espkedale los anunciantes y los responsables de tivaykEl
gobierno de los Estados Unidos, por ejemplo, gaggde 400 millones de délares al afio en la cactéat de mas
de 8000 trabajadores para difundir propaganda &eia los Estados Unidos. Los resultados son:éstos

90 peliculas al afio, 12 revistas en 22 idioma®0yt®ras de programacion de la Voz de América ddi8ihas co

una audiencia estimada de 75 millones de oyem#gs tellos describiendo las virtudes del estileida americano.

La persuasion se evidencia en personas de casi cuaér condicion. Cualquier politico importante conrata
consultores de comunicacién y estrategas politicpara que le aconsejen sobre la manera de persuadir

publico y llegar a ser elegido.

También en el ambito empresarial nos encontramo$acpersuasion diariamente, un estudio estimdague
directores generales dedican mas del 80 % derspdia la comunicacion verbal, la mayoria de lagyeon
propoésito de camelar o persuadir a sus empleados.



En sintesis, cada dia se hos bombardea con un mgegaersuasivo tras otro. Estos mensajes nos persuead
mediante la manipulacion de simbolos y de nuestranocione humanas mas fundamentales. La nuestra es

era de la propaganda.

Un poco de historia.

Para Aristételes, no todo el mundo era capaz dmeazon claridad sobre cualquier cuestion. Pdes esentes
mas obtusas, era necesario el arte de la persuasioel fin de comunicarles la verdad de maneeapyaiesen

llegar a una conclusion correcta.

La elocuente retoérica de los griegos y romanosdafigiiedad y la de la época de los colonos aamericestaba

muy alejada de la comunicacion tipica de hoy din,su énfasis en la utilizacién de esléganes eenegysencilla.

La que conocemos hoy comienza con toda su fuerzaartir de la Revolucion Industrial, en el siglo XIX,

cuando surgié el interés y la organizacién de la psuasion en serio y a escala masiva.

La oferta cada vez mayor de productos significolga®bjetos se adquiririan no sélo por necesisiad, también

por las exigencias de la moda y el estilo.

Por necesidad, los fabricantes recurrieron cadangesza la venta y la carcializacion para persuadir a las pers

a adquirir el sus productos a escala masiva.

Con el surgimiento de cada uno de los medios deicmacion de masas, la imprenta en el siglo X\és, |
publicaciones comerciales para masas en la déeatlddd, la radio en la década de 1930, la televisndla de
1950 y el correo directo y el marketing en la déodel 1980, los fabricantes encontraron una forrda eaz mas

cémoda de hacer propaganda.

La era moderna de la propaganda comenzoé en FiméelfLl843, cuando un joven llamado Volney Palmed ta

primera agencia de publicidad.

En un libro aparecido en 1920 y tituladdHow we advertised America, George Creel, editor y director del
Comité de Informacion Publica, difundié orgullosamate cdmo su comité y €l utilizaron los principios € la
publicidad para convencer a los norteamericanos angrar en guerra contra Alemania. El éxito de Creel

inspir6 a Adolf Hitler, a utilizar y crear estas técnicas a gran escala.

El término propaganda conoci6 su uso generalizgaiartir del siglo XX, cuando se utilizé para déscitas tactica
de persuasion utilizadas durante la primera guewmadial y las utilizadas después por los regiméstatitarios.



Desde entonces el término propaganda paso a sigo#i ~ sugestion o influencia en las masas mediana

manipulacion de los simbolos y la psicologia inddual..

La persuasion.

La finalidad de la propaganda moderna es , cada vemas, no la de informar y divulgar, sino mas bierdl de
persuadir a las masas a que suscriban una posiciérpunto de vista deseados. El panorama actual de la

persuasion difiere enormemente de los del pasado Bruchos e importantes sentidos

El comunicador actual, debe disefiar un mensaj@g@élo sea atractivo, sino que ademas se pereibzadera

destacada en este saturado entrono.
Nuestra era de la persuasion esta saturada de mefesbreves, capciosos y a menudo de orientacionuas.

El autor confia que examinando las técnicas deupsi@n, podamos todos, comprender mejor nuestvensa de

propaganda y enfrentarnos a €l de manera percgpéifieaz.
" ¢, Qué hace persuasivo un mensaje persuasivo? ~

Las teorias modernas de la persuasion recurremadoe principios formulados al menos en una dedas
principales escuelas de pensamiento en psicol@jipsicoanalisis, la teoria del aprendizaje yelofoques

cognitivos.
La teoria psicoanalista de la persuasion siguatando mucha atencion popular.

En cambio los principios de la persuasion basadda eoria del aprendife han sido utilizados por los persuas

profesionales, en especial por los publicistasyplopagandistas politicos, desde hace casi un sigl

Segun la teoria del aprendizaje, un mensaje persuas es persuasivo cuando el destinatario lo aprende

acepta; la propaganda debe verse, entenderse, apdanse, recordarse, y ejercitarse en el comportamiém
* El mensaje debe atraer la atencion del destinatarid.os mensajes ignorados no consiguen persuadir.

» Los argumentos del mensaje deben entenderse y corapderse. Para que tenga lugar la persuasion,
tenemos que captar la idea que quiere transmitir ejue habla, tanto si se trata del significado de usencillo

eslogan publicitario como si es una compleja serte razones por las que un pais debe entrar en guarr



» El destinatario debe aprender los argumentos que otiene el mensaje y llegar a considerarlos verdades.
La tarea del anunciante y de los demas persuasoresnsiste en ensefiar argumentos a favor de la caude,

forma que estos argumentos se le ocurran a uno ehneomento y lugar adecuado.

» Obramos de acuerdo con este conocimiento y creensiaprendidas cuando hay un incentivo para ello.

Por lo general, las personas intentamos conservauestra energia cognitiva realizando atajos mentales
siempre que podemos, e intentamos racionalizar nuess pensamientos y conducta de manera que parezcan
razonables tanto para nosotros como para los demdsa mayoria de los mensajes de la propaganda, si no
todos, intentan sacar partido de estas dos tendeasihumanas béasicas.

El autor reflexiona a lo expuesto preguntandonosy¢:No es irresponsable equipar a todo un hogar de nsteos

dias con la propaganda moderna y no ofrecerle insicciones sobre las tacticas de persuasion?.

Sin duda que lo es. Pero nada facil es, que hoy @ia, la gente pueda advertir ésta manipulacién pgparte de
los medios de comunicacion de masas, es mas, coma@bmentado el profesor Moncho, los gobiernos acties

intentan mantener a la poblacién en la ignoranciay asi poder manejarla a su antojo.

Las caracteristicas de la persuasiéon moderant@iensaturado de mensajes, el anuncio de treagianslos, el
caracter inmediato de la persuasion, hacen queasizavez mas dificil pensar en profundidad sobestmnes y

decisiones importantes

Estamos ante una situacién que puede denominardedilema esencial de la democracia moderna. Por una
parte, nosotros, en cuanto a sociedad, apreciam@spersuasion; y nuestro gobierno se basa en la cnega de
gue la libertad de expresion, discusion e intercanib de ideas puede conducir a una toma de decisionegjor
y mas justa Por otra parte, en tanto avaros cognitivos, a menuno participamos plenamente en esta
discusién, basandonos en cambio no en una reflexidetenida y un examen del mensaje, sino en recurgibes
persuasion simplistas y en un razonamiento limitadoAsi, favoreceremos a la propaganda irreflexiva, yo a

la persuasién convincente.

La propaganda de Guerra.

La propaganda de guerra contemporanea se desarrolk partir de la Primera Guerra Mundial. Con ella,

comenzaron a realizarse las primeras investigacioaesobre técnicas propagandisticas.

Pero, en realidad, las técnicas de propagandabréitieron con los propios conflictos armados. Rigo de toda

la historia bélica siempre fueron usados métodandeandecimiento de las fuerzas y de diseminaizon
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informacion no verdadera. Estos métodos tenian cabjativos principales mantener la confianza dert@sas

propias e intimidar a las fuerzas opositoras.

La propaganda de guerra tiene un aspecto partigdael que es denominada usualmente “Psychologlagare”
0 “Guerra psicolégica”, un concepto nacido en Esdddnidos. Asi, la propaganda de guerra es defpoda
Daugherty como “el uso planificado de propagand&as acciones orientadas a generar opiniones,iensse
actitudes y comportamientos en grupos extranjemremigos, neutrales y amigos, de tal modo que apslye

cumplimiento de fines y objetivos nacionales” .

La propaganda de guerra generalmente esta apoyada enformacion falsa y disimuladora, ya que uno deds
propdsitos de este tipo de comunicacion persuasiea evitar que los ciudadanos conozcan la verdad.rBen
ocasiones, los propagandistas no necesitan recurdrla mentira, sino que utilizan un lenguaje cuidad, rico
en eufemismos. Se recurre a esta técnica porque laferes de una organizacion son conscientes de gusa
comunicacién dominada por tan sélo una parte facila el descrédito del adversario. La propaganda deugrra
lleva a la poblacion de un pais a sentir que el emégo s6lo comete injusticias y esto puede conseggércon

pura ficcién.

La propaganda tiene una gran responsabilidad esoldfictos, pues no es sélo la supremacia miktgue gana
una guerra. Cuando la propaganda es transmiticazefiente, puede volverse mas peligrosa que elgropi
armamento bélico. Ramonet vincula estas dos egiaate'el dominio de corazones y mentes es la woation de

la propia guerra”.

La propaganda en el Tercer Reich.

En la Segunda Guerra Mundial se asistio a un ustnc@do de la propaganda como un arma poderoaa.€lr
fracaso aleméan en entender la propaganda comaagio @senciaklitler se preocupd por crear un cargo en su
gobierno exclusivamente dedicado a la propaganda ldeartido. Paul Joseph Goebbels, figura intelectual
doctorado en Filosofia en Heidelberg en 1921, fukescogido. En 1929, seria el jefe de la propagandal

partido y desde 1933 a 1945, Ministro de Propagandiel régimen nazi.

Una de las medidas iniciadas de inmediato por el mistro fue el absoluto control de todos los periodtas,
escritores, artistas y medios de comunicacion, pakgue se registrasen como subordinados y apenas

publicasen informacién debidamente autorizada.

Comparada con los regimenes soviético y fascasfadpaganda nazi no formaba parte de un todogsie@ra en

si misma el todo. El Fuhrer se reunia casi diarrdmeon Goebbels para enterarse de las novedddessynitir su



opinion personal. El esquema de proliferacion éerimacion falsa en el régimen nazi pasé a la Hstwomo “la

gran mentira”.

Lo mas importante es que los nazis captaron la ateidn del ciudadano medio confiriendo la propagandal

caracter de un pasatiempo o espectaculo.

La propaganda hitleriana se centraba en un tipo denensaje emocional que se dirigia, sobre todo, a un
publico poco educado politicamente, susceptible d®eriorizar la emocién y no la racionalidad A su salida de
la cércel, Hitler aprovecho la prohibicion de halga publico en Alemania para llevar a cabo su @rangran
campafa de propaganda, basada en la idea de geidosr2.000.000.000 de habitantes de la Tierta,&do podi:
hablar en Alemania.

Los discursos de Hitler eran preparados con detllEuhrer estudiaba sus textos minuamsnte, pues leia mal
voz alta. Empezaba con palabras relajadas, corndoade una forma monotona, hasta un punto en quezsu
subia de tono acompafiada por fuertes gestos dezuderecho.

Antes de cualquier movimiento militar, la maquina popagandistica alemana era puesta en march&omo
ejemplo, antes de que Checoslovaquia fuese invaditi@nsmitié a través de la radio el mensajeuddag
minorias alemanas estaban siendo perseguidas ehpadgl Los hechos se fabricaban para que los exfavasiol
pudiesen ser justificados. Con Francia se hizo ségoejante: los agentes alemanes distribuiriarageoma que
anunciaba los primeros indicios de la derrota faad=sto tipo de acciones crearon divisiones politicas,
insatisfaccion, miedo de la superioridad bélica ateana, hasta mayo de 1940, fecha en la que la resistenci
francesa entrd en colapso y las tropas de Adolgdertiharcharon en Paris.

El éxito de Hitler se basa en los factores que exphron la maquina propagandistica, las tacticas da

persuasion masiva y la vulnerabilidad de las pers@s ante estas tacticas.
Conclusiones.

Si hay que retener de nuestro estudio sobre la perssion, es que podemos equivocarnos y que nos puede

inducir a engafio.

Sabemos como las agencias de noticias y espectéploeden manipular las informaciones acerca de logie
ocurre en el mundo o presentarlas de forma selecitomando unas y dejando otras, o coémo pueden

encauzarlas experimentados asesores politicos.



La vision del mundo que resulta de todo ello, poreformada que sea, es la que guia nuestra mente yestros
actos. También hemos comprobado que el propagandispuede influir en nuestras emociones y aprovechas

de nuestros procesos decisorios mediante la meraliapcion de formulas heuristicas.

Todo lo expuesto desemboca en una sola conclusi&m tanto que seres humanos, podemos equivocarnos.

Tengamos siempre presente este aserto llegado elmemto
de adoptar una decisién, sobre todo si con ella gadicamos a terceros.

Y aqui tuve una pequeifia discusién con mi marido, gues publicista, y trabaja en una de las agencias d
publicidad que justamente nombra el libro, pues bie, es verdad que hay momentos en donde se cambiaaun
campafa o bien no se acepta realizarla porque afech terceros??? El me respondio con un ejemplo, yem

conto lo siguiente:

Hace dos semanas tuvo una reunién con una importamtnmobiliaria de la Costa del Sol, ellos desean
construir un complejo de viviendas monstruoso, conancha de golf, piscinagpaddle, etc.. El problema de es
importante emprendimiento recae, en que los terreroque van a ser utilizados para la construcciéon del

complejo no estan habilitados para tal emprendimieto.

La inmobiliaria, basandose en sus contactos politis, alega que si podran ser construidos, y que sblay que
sacar publicidad en los medios mas famosos de lanzg para convencer a los habitantes de los alredags,
gue éste complejo los beneficiara, trayendo el progso al pueblo.

Los habitantes de dicha zona no &n de acuerdo con esta construccidn porque traspa$as normas legales ¢

construccion dictaminadas y porgque a parte temen @ampo de golf traiga problemas de contaminacion.

Mi marido se informé mucho al respecto, antes de toar una decision y elevé la inquietud a sus superes,

para no tomar una decision que solo él creyera caecta.

La decision fue la siguiente, no realizarian la capafia publicitaria encomendada, aunque estan
probablemente perdiendo un cliente potencial, porgel consideran tendenciosa y manipuladora la forma oo
la que se dirigen a los medios de comunicacion yas pobladores del pueblo en cuestion, por ende,rs
cambian la manera de encarar el proyecto (planos, enor superficie a construir, no realizar el campo d golf,

etc.), abandonaran la campafa publicitaria.

Bueno, al menos hay una luz en el camino, no todas agencias de publicidad se dejan tentar por elrtero de
los poderosos, espero que cada vez haya mas casoedde estilo en un futuro.
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Pero como nos explican los autores, a medida quesce el nimero de propagandistas que recurren a la
persuasion, muchas veces simplista, aumenta el apr® para competir en la utilizacion de técnicas de

persuasion cada vez mas burdas y elementales.

Conforme crece el empleo de esta persuasion la gemtsta también cada vez menos informada y es menos
exigente en los asuntos que conciernen a la comuadt Lo que hemos visto en el caso que he comentaés o
contrario, la comunidad si se encuentra totalmentamformada de los problemas que pueden acarrearle &s

construccion desmedida de un nuevo complejo de wvéridas.

Si este interés por la informacion no se diera, lgue ocurre es un resultado espiral de ignorancia,na

ciudadania cinica, y escéptica.

Esta ciudadania es a la que se bombardea con masgs propaganda superflua y que cada vez tiene menos

tendencia y deseos de comparar y menos facultades® entender.

Asi se da la conviccion de Adolf Hitler de que lamasas son ignorantes, y cobra el caracter de unagiecia

gue por su propia naturaleza tiende a materializars.

Creo que es posible evitar tan malas consecuenciass autores confian en que el conocimiento de los
métodos de persuasion hara que podamos detectar gsistir algunas de las formas mas patentes de fraaig

chachara demagadgica.



