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Objetivo

Analizar como la persona puede resistirse a la
persuasion evitando el cambio de actitud, lo
gue permitira que el estudiante analice los
términos como la evitacion selectiva y Ia
defensa activa de las actitudes para la mayor
comprension de contenidos
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Subtemas del tema 4

» Subtemas:
3. Evitacion selectiva

4. Defensa activa de nuestras actitudes:
argumentar contra puntos de vista opuestos
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ACTIVIDAD DE INICIO

RETROALIMENTACION DE LA CLASE ANTERIOR

FUENTE DE IMAGEN: https://www.google.com.ec/search?q=REPASO+CLASE+ANIMADO&tbm=isch&ved=2ahUKEw,jd0YyawvLzAhXTwikDHQFIC



Subtema 3:
Evitacidédn Selectiva
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Evitacion selectiva O

“La evitacion selectiva es una de las
maneras en que los esquemas guian el

procesamiento de la informacion social”
(Baron & Byrne, 1994, pag. 146)

FUENTE DE IMAGEN: https.//www.google.com.ec/search?q=EVITACION+SELECTIVA&tbm=isch&ved=2ahUKEwivpcvtwvLzAhWNGt8KHV6QBKMQ2- 7
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Otra manera en que
resistimos los intentos
de persuasion es a
través de la evitacion
selectiva, una
tendencia a  dirigir
nuestra atencion lejos
de la informacion que
confronta nuestras
actitudes actuales

4 )

La evitacion selectiva es
una de las maneras en
qgue los esquemas guian
el procesamiento de la
informacion social.
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4 )

Las actitudes a menudo

- J

funcionan como
esgquemas

Fuente de imagen: https://www.google.com.ec/search?q=EVITACION+SELECTIVA&tbm=isch&ved=2ahUKEwivpcvtwvLzZAhWNGt8KHV6QBK
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Fuente de imagen: https://www.google.com.ec/search?q=personas+cambian+de+canal+&tbm=isch&ved=2ahUKEwin_7u7x_LzAhWNAd8KH
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La selectividad en el proceso de
atencion nos ayuda a asegurar
que nuestras  actitudes
permaneceran intactas por
largos periodos de tiempo.

Fuente de imagen: https://www.google.com.ec/search?q=selectividad+en+el+rpoceso+de+atencion+&tbm=isch&ved=2ahUKEwjlvfy x Lz 11
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Defensa activa de nuestras actitudes: @HHENE
argumentar contra puntos de vista opuestos

DEFENSA ACTIVA: tendencia a ignorar o
apartar la informacion que es incongruente
con nuestros puntos de vistas actuales.

Los Contraargumentos activan las posturas
contrarias a las nuestras. Al hacer esto,
hacemos que estas posturas contrarias sean
mas recordadas pero reducimos su impacto
en nuestras actitudes.

Fuente de imagen: https://www.google.com.ec/search?g=defensa+activa+de++nuestras+actitudes&tbm=isch&ved=2ahUKEwiqufiByPLzAhVN



Resistimos a la
persuasion
defendiendo nuestras
actitudes de manera
activa contra
argumentando las
posturas contrarias.

Parece que una de las
razones por la que
somos tan buenos
resistiendo la
persuasion es que no
solo ignoramos la
informacion

inconsistente con
nuestras posturas
sino que también
procesamos
cuidadosamente la
informacion contraria
Y argumentamos
activamente en su
contra
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Por ejemplo, cuando
escuchamos mensaje
persuasivos con
informacion contraria
a nuestro punto de
vista (tema de aborto,
religion, concepto de
Dios, amor, violencia,
éxito, etc.)
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Fuente de imagen: https://www.google.com.ec/search?q=no+al+aborto&tbm=isch&ved=2ahUKEwiikY2ZyvLzAhXNnuAKHdcrAXg 14



(C))UNEM
VACUNACION CONTRA LAS «MALAS IDEAS»: CUANDO OTROS NOS NLINE
ANTICIPAN CONTRAARGUMENTOS

La idea de que la resistencia a la persuasion
parece provenir, al menos en parte de generar
argumentos contra las posturas presentadas en
mensajes persuasivos no es una idea nueva en
psicologia social.

Mas de cuarenta afios, McGuire (1961) sugirid
que la gente podia ser «vacunada» contra la
persuasion presentandoles posturas opuestas a
las suyas junto con argumentos que refutaran
estas posiciones contra-actitudinales.
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McGuire (1961) pensd que cuando se ofrece a la gente contra-argumentos utiles
para atacar los puntos de vista opuestos a los suyos, estas personas serian
estimuladas a generar por su cuenta contra-argumentos y esto hara que sea mas

dificil cambiar sus actitudes.

Fuente de imagen: https.//www.google.com.ec/search?q=+persuasion&tbm=isch&ved=2ahUKEwjNo_3yy LzAhWKK98K 16



ACTIVIDAD DE CIERRE OREe

Sabemos que |la DEFENSA ACTIVA es tendencia a ignorar o apartar la
informacion que es incongruente con nuestros puntos de vistas actuales.

Mencione un ejemplo en el que haya usted utilizado la defensa activa.
Participe a través del Zoom con opcion levante la mano.

o Levantar la mano

&8 mundocouentas

Zoom

FUENTE DE IMAGEN: https://www.google.com.ec/search?q=REPASO+CLASE+ANIMADO&tbm=isch&ved=2ahUKEw,jd0YyawvLzAhXTwikDHQFIC
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