	GIMNASIO LOS PIRINEOS
CEIB
	TALLER DE CLASE
Centro Educativo Integral de Bogotá
	ÁREA: Español
GRADO: Séptimo
PERIODO: ____


	NOMBRE: _______________________________________
	FECHA: ______________________

	TEMA: DISCURSO Y PERSUASIÓN
	DOCENTE: ______________________



	OBJETIVO: Comprender qué es el discurso y qué es la persuasión, reconocer las estrategias que usamos para convencer a otros y aplicarlas en la lectura, el análisis y la producción de textos orales y escritos.


PRIMERA PARTE: PARTE EXPLICATIVA
1. ¿Qué es el discurso?
Cada vez que hablamos o escribimos con una intención, estamos produciendo un discurso. El discurso es un conjunto organizado de enunciados (orales o escritos) que una persona dirige a otra u otras, en una situación concreta, con un propósito comunicativo: informar, narrar, explicar, describir, expresar sentimientos o convencer.
Un discurso no es solo un texto largo que se lee en un acto público. También es discurso un anuncio en la radio, una carta, una publicación en redes sociales, la intervención de un estudiante en clase o la conversación en la que le pides permiso a tus padres para salir. Lo importante es que siempre hay alguien que habla, alguien que escucha, un tema y una intención.
	📌 PARA RECORDAR
Discurso = lo que digo + cómo lo digo + a quién se lo digo + para qué lo digo + en qué situación lo digo.



2. Elementos del discurso
	ELEMENTO
	¿QUÉ ES?
	EJEMPLO

	Emisor (orador)
	Persona que produce el discurso.
	Un candidato a personero del colegio.

	Receptor (auditorio)
	Persona o grupo al que se dirige el discurso.
	Los estudiantes de bachillerato.

	Tema
	Asunto central del que se habla.
	Mejorar los espacios de descanso.

	Propósito o intención
	Lo que el emisor quiere lograr.
	Que voten por él.

	Contexto
	Situación, lugar y momento en que se produce.
	Izada de bandera, semana de elecciones.

	Canal
	Medio por el que se transmite.
	La voz, un micrófono, un afiche, un video.


3. ¿Qué es la persuasión?
La persuasión es la habilidad de influir en las ideas, sentimientos o acciones de otra persona por medio de la palabra, para que piense, crea o haga algo. Persuadir no es obligar ni engañar: es dar buenas razones y despertar el interés del otro para que acepte libremente nuestra propuesta.
Un discurso persuasivo es, entonces, aquel cuya intención principal es convencer o mover a la acción. Lo encontramos todos los días en la publicidad, las campañas, los debates, las cartas de solicitud, los discursos de líderes y hasta en las conversaciones familiares.
Es importante diferenciar dos ideas que suelen confundirse:
1. Convencer: lograr que alguien acepte una idea gracias a razones y pruebas (se dirige a la mente).
1. Persuadir: lograr que alguien actúe o cambie de actitud, usando razones y también emociones (se dirige a la mente y al corazón).
1. Manipular: intentar dominar al otro con mentiras, miedo o presión, sin respetar su libertad. ¡Esto NO es persuasión honesta!
4. Los tres pilares de la persuasión
El filósofo griego Aristóteles explicó hace más de dos mil años que, para persuadir, un orador puede apoyarse en tres recursos. Aún hoy se usan en todos los discursos:
	ETHOS
La credibilidad
	PATHOS
Las emociones
	LOGOS
La razón

	El emisor demuestra que es confiable, honesto o que sabe del tema. La gente cree en quien parece digno de confianza.
	El emisor despierta sentimientos en el receptor: alegría, ternura, miedo, orgullo, compasión, indignación.
	El emisor presenta argumentos lógicos: datos, cifras, causas, consecuencias, ejemplos y comparaciones.

	Ej.: "Como médica con veinte años de experiencia, les recomiendo dormir ocho horas."
	Ej.: "Imagina a ese perrito solo, bajo la lluvia, esperando que alguien lo adopte."
	Ej.: "Si reciclamos, el colegio reduce a la mitad la basura que produce cada semana."


5. Estrategias o recursos persuasivos
Además de los tres pilares, quien persuade utiliza recursos del lenguaje que hacen su mensaje más atractivo y fácil de recordar:
	RECURSO
	EN QUÉ CONSISTE
	EJEMPLO

	Pregunta retórica
	Pregunta que no espera respuesta; busca hacer pensar.
	¿Quién no quiere un colegio más limpio?

	Repetición
	Se repite una palabra o frase para fijar la idea.
	Juntos podemos, juntos lo lograremos, juntos ganamos.

	Llamado a la acción
	Invitación directa a hacer algo.
	¡Inscríbete hoy mismo!

	Datos y cifras
	Números o estadísticas que dan fuerza al argumento.
	El 80 % de los estudiantes pide más zonas verdes.

	Testimonio o autoridad
	Se cita a un experto o a alguien conocido.
	Según los nutricionistas, el desayuno es clave.

	Ejemplo
	Caso concreto que ilustra una idea.
	Mi primo empezó a leer diez minutos diarios y mejoró sus notas.

	Comparación
	Se relacionan dos realidades para destacar una.
	Un libro es como un viaje que no necesita pasaporte.

	Lenguaje inclusivo (nosotros)
	El emisor se incluye para crear cercanía.
	Nosotros, los estudiantes, merecemos ser escuchados.

	Eslogan
	Frase breve, rítmica y fácil de recordar.
	Lee más, sueña más.

	Adjetivos valorativos
	Palabras que califican de forma positiva o negativa.
	Una propuesta increíble, justa y necesaria.


6. Estructura del discurso persuasivo
	1. INTRODUCCIÓN
	2. TESIS
	3. ARGUMENTOS
	4. CONCLUSIÓN

	Saluda y capta la atención con una pregunta, una anécdota, un dato curioso o una frase llamativa.
	Presenta con claridad la idea u opinión que se quiere defender.
	Da razones, ejemplos, datos y testimonios que sostienen la tesis. Pueden responder a posibles objeciones.
	Resume la idea principal y cierra con un llamado a la acción o una frase memorable.



7. ¿Dónde encontramos discursos persuasivos?
	Publicidad: busca que compremos un producto o servicio.
Propaganda: promueve ideas, valores o causas sociales (campañas de salud, reciclaje).
Discurso político: busca votos o apoyo para un proyecto.
	Debate: dos o más personas defienden posiciones opuestas.
Carta de solicitud o de opinión: pide algo o expresa una postura.
Reseña o crítica: recomienda (o no) un libro, película o juego.


8. Cuadro comparativo: informar vs. persuadir
	ASPECTO
	DISCURSO INFORMATIVO
	DISCURSO PERSUASIVO

	Propósito
	Dar a conocer hechos o datos.
	Convencer o mover a la acción.

	Lenguaje
	Objetivo, claro, neutral.
	Subjetivo, emotivo, valorativo.

	Persona gramatical
	Tercera persona (él, ella, ellos).
	Primera y segunda persona (yo, nosotros, tú, ustedes).

	Ejemplo
	"El colegio tiene 450 estudiantes y dos zonas de descanso."
	"¡Merecemos más espacios para descansar! Apoya la campaña."


9. Mapa conceptual
	DISCURSO PERSUASIVO
busca convencer y mover a la acción

	▼
	▼
	▼
	▼

	ELEMENTOS
	PILARES
	RECURSOS
	ESTRUCTURA

	▼
	▼
	▼
	▼

	Emisor · Receptor · Tema · Propósito · Contexto · Canal
	Ethos (credibilidad) · Pathos (emoción) · Logos (razón)
	Pregunta retórica · Repetición · Datos · Eslogan · Llamado a la acción
	Introducción · Tesis · Argumentos · Conclusión

	▼
	▼
	▼
	▼

	Se usa en: publicidad · campañas · discursos políticos · debates · cartas · reseñas


SEGUNDA PARTE: EJEMPLOS ANALIZADOS
Ejemplo 1: Discurso de un candidato a personero
	"Buenos días, compañeros y profesores. ¿Cuántas veces hemos salido al descanso y no encontramos un lugar dónde sentarnos? Mi nombre es Samuel, estoy en grado once y llevo seis años en este colegio; conozco sus necesidades porque las he vivido con ustedes. Mi propuesta es sencilla: crear un rincón de lectura y juegos de mesa en la zona verde. Según una encuesta que hicimos, siete de cada diez estudiantes quieren más espacios para compartir. Imaginen un descanso tranquilo, con amigos, riendo alrededor de un juego. Ese colegio es posible. Juntos lo soñamos, juntos lo construimos. ¡Este viernes, vota por el cambio, vota por todos!"



	Tesis
	Se debe crear un rincón de lectura y juegos en la zona verde.

	Ethos (credibilidad)
	"Llevo seis años en este colegio; conozco sus necesidades."

	Pathos (emoción)
	"Imaginen un descanso tranquilo, con amigos, riendo…"

	Logos (razón)
	"Siete de cada diez estudiantes quieren más espacios."

	Otros recursos
	Pregunta retórica, repetición ("juntos… juntos"), llamado a la acción ("¡vota por el cambio!").


Ejemplo 2: Anuncio publicitario
	🥤 NUEVO JUGO "FRUTIVIDA" 🥤
¿Cansado antes de la clase de educación física? ¡Frutivida te llena de energía natural! Hecho con frutas 100 % colombianas, sin azúcar añadida. El deportista Mateo Ríos lo toma todas las mañanas. Pruébalo hoy y siente la diferencia.
"Frutivida: energía que se nota."



Análisis: Inicia con una pregunta retórica que conecta con una necesidad del público; usa un dato (100 % frutas, sin azúcar) como logos; presenta el testimonio de un deportista (ethos); termina con un llamado a la acción ("pruébalo hoy") y un eslogan fácil de recordar. El receptor son niños y jóvenes deportistas.
Ejemplo 3: Campaña social (propaganda)
	"Cada botella plástica tarda más de 400 años en descomponerse. Tú la usas cinco minutos; el planeta la carga cuatro siglos. No pienses solo en hoy: piensa en los animales del mar, en los ríos de tu ciudad, en tus futuros hijos. Lleva tu propio termo. Pequeños cambios, grandes mundos."



Análisis: Es un discurso persuasivo con propósito social (no vende un producto, sino una idea). Usa dato (400 años), contraste (cinco minutos / cuatro siglos), emoción (animales, futuros hijos), llamado a la acción (lleva tu termo) y cierra con un eslogan.
Glosario
	Auditorio
	Público o conjunto de personas que escucha un discurso.

	Argumento
	Razón que se da para demostrar o defender una idea.

	Tesis
	Idea principal u opinión que se defiende en un texto.

	Orador
	Persona que pronuncia un discurso en público.

	Retórica
	Arte de hablar o escribir bien para deleitar, enseñar o persuadir.

	Eslogan
	Frase corta y llamativa que identifica una marca, campaña o idea.

	Objeción
	Razón que se presenta en contra de una idea.

	Manipulación
	Influencia deshonesta que busca dominar al otro sin respetar su libertad.


TERCERA PARTE: ACTIVIDAD APLICATIVA
Instrucciones: Lee con atención cada punto y desarrolla las actividades en este taller. Escribe con letra clara y cuida tu ortografía.
1. Con tus propias palabras, explica qué es el discurso y qué es la persuasión. Luego escribe la diferencia entre persuadir y manipular.
	 

	 

	 

	 

	 



2. Relaciona cada recurso con su ejemplo escribiendo la letra correspondiente en el paréntesis:
	(   ) Pregunta retórica
(   ) Repetición
(   ) Llamado a la acción
(   ) Testimonio de autoridad
(   ) Dato o cifra
	a. "¡Dona hoy y cambia una vida!"
b. "Tres de cada cuatro niños no desayunan bien."
c. "¿Vas a dejar que otros decidan por ti?"
d. "Leer es crecer, leer es soñar, leer es vivir."
e. "Los odontólogos recomiendan esta crema."


3. Identifica el pilar de la persuasión (ethos, pathos o logos) que predomina en cada enunciado:
	ENUNCIADO
	PILAR

	"Como entrenador de la selección juvenil, sé lo que necesitan los jóvenes deportistas."
	 

	"Piensa en la sonrisa de tu abuela cuando la visitas el domingo."
	 

	"Si apagamos las luces que no usamos, ahorramos un 20 % de energía al mes."
	 

	"Ese pequeño gatito te espera con ojos tristes en el refugio."
	 

	"Soy bombero desde hace 15 años y les aseguro que esta norma salva vidas."
	 


4. Lee el siguiente texto y responde:
	"Queridos padres de familia: ¿saben cuántas horas pasan sus hijos frente a una pantalla? Los expertos afirman que más de cuatro horas diarias afectan el sueño y la concentración. Yo, como madre y profesora, lo he visto en mi casa y en mi salón. Les propongo un reto: una hora en familia sin celulares cada noche. Jueguen, conversen, lean juntos. Sus hijos crecen rápido; no dejen que una pantalla les robe esos momentos. ¡Acepten el reto desde hoy!"



	a. ¿Quién es el emisor?
	 

	b. ¿Quién es el receptor?
	 

	c. ¿Cuál es la tesis o propuesta?
	 

	d. Escribe una frase que muestre ethos.
	 

	e. Escribe una frase que muestre pathos.
	 

	f. Escribe una frase que muestre logos.
	 

	g. ¿Cuál es el llamado a la acción?
	 


5. Completa el cuadro comparando un texto informativo y un texto persuasivo sobre el mismo tema: "El agua". Escribe una oración de cada tipo.
	Informativo
	 
 

	Persuasivo
	 
 


6. Busca en una revista, periódico o internet un anuncio publicitario. Pégalo o dibújalo en el recuadro y luego responde: ¿qué producto vende?, ¿a quién se dirige?, ¿qué recursos persuasivos usa?, ¿te convence? ¿Por qué?
	Pega o dibuja aquí el anuncio
	Producto: 
Público: 
Recursos: 
¿Te convence? ¿Por qué?: 


7. Crea un eslogan para cada una de las siguientes campañas:
	a. Cuidar los útiles escolares
	 

	b. Comer frutas en el descanso
	 

	c. Respetar a los compañeros (no al matoneo)
	 

	d. Leer un libro al mes
	 


8. Transforma estas frases informativas en persuasivas, usando al menos un recurso (pregunta retórica, repetición, llamado a la acción, emoción, etc.):
	FRASE INFORMATIVA
	FRASE PERSUASIVA

	"La biblioteca abre de 7:00 a. m. a 3:00 p. m."
	 

	"El colegio tiene puntos ecológicos en cada piso."
	 

	"Hacer ejercicio fortalece el corazón."
	 


9. Lee esta situación y explica si se trata de persuasión o de manipulación. Justifica tu respuesta.
	Un vendedor le dice a una señora: "Si no compra hoy este filtro de agua, su familia se enfermará gravemente esta misma semana. Es la última unidad y mañana costará el triple."



	 

	 

	 

	 



10. PRODUCCIÓN: Imagina que eres candidato(a) a representante de tu curso. Escribe un discurso persuasivo de mínimo dos párrafos con una propuesta para mejorar tu colegio. Debe tener: introducción llamativa, tesis clara, al menos dos argumentos, los tres pilares (ethos, pathos y logos), mínimo dos recursos persuasivos y una conclusión con llamado a la acción. Después, léelo en voz alta ante tus compañeros.
	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 



	✅ AUTOEVALUACIÓN DE MI DISCURSO (marca con una X)
	CRITERIO
	SÍ
	NO

	Mi introducción capta la atención.
	 
	 

	Presento una tesis clara.
	 
	 

	Uso ethos, pathos y logos.
	 
	 

	Incluyo al menos dos recursos persuasivos.
	 
	 

	Termino con un llamado a la acción.
	 
	 

	Cuidé la ortografía y la puntuación.
	 
	 





