
Palabras para convencer y persuadir 
 
¡Hola nuevamente Sexto Año! 
 

Primero: ¿Cómo están ustedes? ¿Cómo se sienten? ¿Han encontrado maneras 
de estar juntos a través de los espacios virtuales? ¿Han visto pétalos de cerezo 
perseguidos por la tempestad? Yo sí, y me ha hecho mucho bien, por eso les 
recomiendo que los busquen, busquen sus pétalos, no están a simple vista, eso sería 
demasiado sencillo, hay que esforzarse para verlos, afinar la mirada y enderezar el 
olfato. Busquen y cuando los encuentren, compártanlos conmigo, con sus compañeros, 
con los dem§s profesé ¿quién puede resistirse al encanto de un pétalo de cerezo? 

Les cuento sobre el ¼ltimo p®talo que encontr®é fue hace unos d²as, mis hijos 
jugaban tranquilos y pacíficamente en el comedor, el sol brillaba afuera y los perros 
correteaban en el patio. Adentro de la casa, la profe Anabel ensayaba melodías con 
distintos instrumentos y yo leía, relajado, un libro. Fue ahí cuando el pétalo apareció, 
esa situación era el pétalo. Primero dio vueltas en torno a mí para que lo reconociera y 
después, cuando vio que yo lo miraba, flotó en el aire y se fue a buscar tempestades; 
pero me dejó con la conciencia de que ese momento era mágico y por unos minutos, 
mientras Anabel tocaba la flauta traversa y los chicos se reían y los perros jugaban, me 
olvidé de la pandemia y de los miedos y el mundo fue un lugar perfecto.  

Mi querido Sexto, ustedes saben que los adoro y que los acompaño en cada 
momento, no duden en comunicarse conmigo para lo que necesiten, también con la 
escuela y los demás profes, porque todos estamos dispuestos a ser parte de un 
pequeño pétalo rosado. 

Dicho estoéáVolvemos a encontrarnos! 
Volvemos a encontrarnos para dar inicio esta vez a un nuevo recorrido que se 

entrelaza con todo lo que abordamos hasta ahora. Como ya conversamos a través de 
WhatsApp de manera individual con la mayoría de ustedes y de manera general a través 
del video que les envié, lo que estamos haciendo es un recorrido que busca acercarlos 
a la comprensión lectora y la producción de textos. Esta propuesta se basa, 
fundamentalmente, en la proximidad de los estudios de Nivel Superior y de las 
competencias necesarias para enfrentar el mundo del trabajo. 

Es por eso que, a partir de ahora, vamos avanzar en busca de esas palabras que 
nos permiten sostener con argumentos claros nuestra posturaé palabras que 
argumentan.  

El año pasado trabajamos, fundamentalmente con palabras que se usaban para 
exponer o explicar, ahora lo haremos con las que, además, se manifiesta un punto de 
vista y se defiende una idea. No es poca cosa ¿verdad? 

La presente secuencia didáctica, entonces, se llevará a cabo en varios encuentros  
con la finalidad de llevar adelante una serie de momentos y actividades significativas en 
relación con la capacidad de oralidad, lectura y escritura y pensamiento crítico. 

Les propondré diversas tereas de lectura, escritura y oralidad, de complejidad 
creciente y variada. El resultado final será la organización y ejecución de un debate 
basado en discursos breves ïverdaderamente argumentativos- acerca de una temática 
que ya determinaremos juntos. 

Los diferentes planteos que se propondrán a lo largo de cada clase buscarán 
conectar algunas cuestiones teóricas y prácticas en relación con los textos 
argumentativos en general y con ciertas formas propias del debate, en particular. 

Trabajar con la argumentación se vuelve fundamental ya que en la vida cotidiana, 
en las conversaciones familiares, en el trabajo, en la calle, en la escuela, en la 
universidad, etc. el intercambio de ideas y argumentos en torno a diversas problemáticas 
es habitual. Por otro lado, en la lectura de diarios, revistas y programas de televisión la 
exposición a los distintos tipos de textos argumentativos es innegable: artículos de 
opinión, editoriales, carta de lectores, publicidades, ensayos, discursos políticos, etc. 



Para el estudiante que está a punto de terminar su último año en la escuela 
secundaria se vuelve imperiosa la necesidad de ahondar sus conocimientos y 
habilidades en torno a los modos específicos de leer y producir textos argumentativos, 
para luego desempeñarse con mayor fluidez en el mundo del trabajo, de los estudios 
superiores o ambos.  

 

áA m² podr§n convencerme a los golpesé con razones, jam§s! 
 

Para indagar ideas previas y comenzar a explorar las claves de la argumentación 
les pido que traten de explicar las palabras del título de este primer momento de la 
secuencia, pronunciadas por Cándida, uno de los personajes de la inolvidable Niní 
Marshall. https://www.youtube.com/watch?v=qAN2JQ0XPBY 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
Ahora, hagan lo mismo con la siguiente historieta de Quino: 

 

https://www.youtube.com/watch?v=qAN2JQ0XPBY


Despu®s de leer la historietaé 
 
¿Qué posibilidades existen de opinar o hablar acerca de alguien o de un hecho en un 
contexto que no estimula el intercambio ni la aceptación de los diferentes pareceres?  
 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
Para hablar debe haber libertad de expresión, las partes no deben impedirse unas a 
otras presentar puntos de vista o ponerlos en dudaé àcoinciden con esta idea? àPor 
qué? 
 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
 

La capacidad de argumentar caracteriza a los seres humanos como seres 
racionales (aunque a veces no lo parezca). Incluso se podrían encontrar las 
bases de las capacidades argumentativas en el primer llanto al salir del vientre 
materno porque plantea las condiciones de posibilidad de las primeras 
interacciones con otros seres racionales, pues comunica un aquí estoy, estoy 
vivo y necesito tu asistencia. La madre se convierte, entonces, en la primera 
interlocutora válida de estos contextos cotidianos en los cuales se va 
aprendiendo a interactuar. 

De este modo, gradualmente, se va tomando conciencia de que para 
conseguir cosas de los otros es posible actuar de diversas maneras: primero con 
el llanto, luego con los señalamientos, más tarde con las primeras palabras y 
más adelante con razones. 

Les pido ahora que traten de recordar lo vivido en las semanas anteriores 
y hagan un listado de situaciones en las que tuvieron que actuar dando razones 
para conseguir algo: ¿cómo organizaron lo que dijeron, qué querían lograr, lo 
consiguieroné?  
 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 

¿Persuadir o convencer? 
 

Qué creen que significan esas palabras, escriban sus ideas en el siguiente 
cuadro: 
 

Persuadir Convencer 

 
 
 
 
 
 

 



Ahora busquen pistas en los siguientes enlaces: 
 
https://blogs.imf-formacion.com/blog/recursos-humanos/formacion/persuadir-o-convencer-
diferencias-claves-y-ejemplos/ 

 
https://crearmiempresa.es/article-persuadir-o-convencer-113636201.html 
 
Con esa información completen un nuevo cuadro de yuxtaposición de ideas: 
 

Persuadir Convencer 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 

Comparen las primeras ideas (primer cuadro) con las otras (segundo 
cuadro)éàcoinciden, se diferencian? àQu® conclusiones generales pueden obtener? 
 
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 
Convencer y persuadir son las dos finalidades de la argumentación en general. La 

argumentación lógica se dirige a un auditorio ideal y universal al que intenta convencer. 
La argumentación retórica se dirige a un auditorio concreto y particular al que pretende 
persuadir. 

Mientras la persuasión se encamina a lograr un resultado práctico, a adoptar una 
actitud determinada y llevarla a la acción, el convencimiento suele mantenerse en un 
ámbito intelectual.  

La ciencia lógica se basa en lo evidente, en la coherencia del razonamiento, en 
las premisas verdaderas y apunta siempre a alcanzar demostraciones irrefutables. La 
retórica aporta pruebas probables, razonables, preferibles, que exigen una decisión 
responsable por parte de quienes la aceptan. 

https://blogs.imf-formacion.com/blog/recursos-humanos/formacion/persuadir-o-convencer-diferencias-claves-y-ejemplos/
https://blogs.imf-formacion.com/blog/recursos-humanos/formacion/persuadir-o-convencer-diferencias-claves-y-ejemplos/
https://crearmiempresa.es/article-persuadir-o-convencer-113636201.html


Les pido que lean los siguientes textos y luego determinen en cuál es posible 
hablar de convencer y en cuál de persuadir y por qué. 

 
 

1-Todos los hombres son mortales. 
Sócrates es hombre. 

Por lo tanto, Sócrates es mortal. 
 

2- 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 



Explorando la argumentación 
 

Lean el siguiente escrito de Luigi Pirandello: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  


