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Persuasion, manipulacion e influencia?
Palabras clave: Influencia, manipulacién, persuasién, método, emisor y receptor.

La persuasion, la manipulacion y la influencia difieren Gnicamente en el método,
mas no en la finalidad. En cuanto a medio, se deben tener en cuenta los
parametros de intencionalidad y de la posicion del receptor, ya que son aquellos
quienes logran demostrar diferencia alguna entre estas tres formas de modificacion
del comportamiento ajeno. Por otro lado, la intencion final se resume en provocar
un cambio de conducta o pensamiento en uno o varios sujetos. La consideracion
individual de las diferencias y la aplicacion critica de estas permite identificar en qué
situaciones deberia ocurrir cada método y en qué contextos se es “victima causal
inconsciente” de alguno de ellos.

Para comenzar, es necesario explicar cada uno de los tres conceptos, con el
objetivo de lograr una comprension individual de sus caracteristicas y una idea
global sobre los efectos de estos. Al definir el método de persuasion, es posible
remitirse a la retdrica antigua, que la describe como el arte de hablar de publico con
la finalidad de influir eficazmente en el interlocutor. Resulta fundamental aclarar
que dicho oyente posee libertad en cuanto a su reaccion, con la potestad de seguir
sus propios deseos y tomar sus propias decisiones (Woizinski, 2013). Esto Gltimo es
esencial, ya que es la clave para entender el alcance del efecto que el uso de este
método puede ocasionar en el receptor.

Por otra parte, Brifiol et al. (2004), afirman que la persuasion depende de las
respuestas cognitivas del individuo que recibe la informacion o el discurso, es decir,
lo que piensa. Del mismo modo, consideran que existen dos dimensiones principales
de estas respuestas: la naturaleza de los pensamientos, sean favorables o
desfavorables, y la cantidad o frecuencia de estos; adicionalmente, existe una tercera
dimension del pensamiento: la autoconfianza. El conjunto de estas caracteristicas
refuerza la nocion de que el punto clave del método de la persuasion radica en la
posicion del receptor como un sujeto independiente, consciente y critico.

En cuanto a manipulacion, se considera que es una practica comunicativa en
la cual el emisor (o manipulador) ejerce control sobre el receptor, generalmente en
contra de su voluntad o de sus intereses. Socialmente, el concepto de manipulacion
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tiene asociaciones negativas, ya que este método trasgrede precisamente las normas
sociales de comunicacion e interaccion (Van Dijk, 2006). De este modo, se agrega
otra diferencia entre métodos: su aceptacion social. Es posible creer que esta
dimension no influye en el desarrollo y efectos de cada metodo, y de hecho no lo
hace directamente. Pero, es en el momento en el cual el receptor es consciente del
método que se le esta aplicando, cuando la connotacion (ya sea positiva o negativa)
puede influir en la permanencia, transformacion o eliminacion de la informacion
dada por el emisor.

Ahora bien, Allport (1985) define la influencia social como el modo en el cual
los pensamientos, sentimientos y conductas de un individuo son influenciados por la
presencia real, imaginada o implicita de otros. En este caso, y como es visto en 1os
dos métodos explicados anteriormente, las personas intervienen bien sea como
agentes emisores (persuasivos, manipuladores o influyentes) o como receptores, es
decir, el “blanco” de los efectos o consecuencias de estos; en donde aquello
“enviado” generalmente es informacion.

Es posible relacionar los métodos de manipulacion e influencia. Rosales
Alamo et al. (2005) mencionan que una de las finalidades de la comunicacion
humana es influir en los deméas. Pero, cuando un individuo busca influir e
intencionalmente debilitar la autonomia, el pensamiento y el criterio del otro
haciendo uso de estrategias sutiles y casi imperceptibles, ocurre la manipulacion. En
otras palabras, consideran que esta se da como un fenémeno de sobreinfluencia.
Entonces, ¢Sera posible reducir tanto la persuasion como la manipulacion en
términos del nivel de influencia que utilizan?

La persuasion, la manipulacion y la influencia no difieren de manera precisa
en el método; o al menos no las tres de modo equivalente. En otras palabras, es
posible explicarlas con una nocion jerarquica. Por un lado, y como lo expresa Van
Dijk (2006): sin las asociaciones negativas subyacentes, la manipulacion podria ser
considerada como una forma de persuasion. Mientras que la persuasion en si, es un
tipo de influencia que se aplica intencionalmente (Torrijos & Molini, 2015). En este
orden de ideas y con lo expresado anteriormente, la persuasion es un tipo de
influencia, asi como la manipulacién se podria considerar como una forma de
persuasion y como un fendmeno de sobreinfluencia.

Retornando a la nocién inicial y reiterando sobre lo expuesto, resulta relevante
aclarar que ademés del metodo, la persuasion, la manipulacion y la influencia
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difieren también en la posicion especifica del emisor y del receptor. En la persuasion,
los oyentes son libres de pensar y actuar libremente, de acuerdo con su aceptacion
personal con los argumentos de quien persuade; mientras que en la manipulacién
generalmente obtienen un rol pasivo y desinformado (Van Dijk, 2006). Es en el
método restante cuando se debe resaltar el rol de emisor, puesto que mientras en los
dos anteriores el método es aplicado de forma absolutamente intencional, es en la
influencia cuando esto difiere. Como afirma Rosales Alamo et al. (2005), la
influencia no siempre es deliberada ni explicita, ya que es posible aplicarla sin tener
conocimiento de ello.

Todo lo anterior, demuestra que la persuasion, la manipulacion y la influencia
comparten finalidad y difieren en el método, aunque paralelamente existan otros
factores de por medio. La relevancia practica de esto radica en que, como
profesionales, nos sea posible entender las caracteristicas de estas habilidades
sociales, bien sea para utilizarlas bajo el marco ético que nos rige o para evitar ser
receptores inconscientes y perder nuestro sentido critico en alguna situacion.
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