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RESUMEN / ABSTRACT

La utilizacidn de la persuasidn debe de ser una parte importante a la hora de reali-
zar los procesos de inteligencia criminal para combatir la delincuencia organiza-—
da. Este articulo pretende acercar los conocimientos existentes en el marco de la
psicologia y concretamente las técnicas de persuasiodn, al dmbito policial; analizar
el papel del emisor, discurso y del receptor, en el momento de relacionarnos desde un
punto de vista profesional en las investigaciones policiales que buscan la desarti-
culacidn de estos entramados delictivos; conocer el papel que juegan los estereoti-
pos en las relaciones entre agentes y personas vinculadas a dicho dmbito; y, por dl-
timo, profundizar en las resistencias que podemos encontrar al llevar a cabo los
procesos de persuasidn en las personas.

The use of persuasion must be an important part of the criminal intelligence process
in combating organised crime. This article aims to bring existing knowledge in the
field of psychology, and specifically persuasion techniques, closer to the police
field; analyse the role of the sender, the discourse and the receiver when relating
to each other from a professional point of view in police investigations that seek to
dismantle these criminal networks; know the role played by stereotypes in the rela-
tionships between agents and people linked to this field; and, finally, study in
depth the resistances that we can find when carrying out persuasion processes in
people.




La capacidad
persuasiva del emisor
se basa en su talento
personal, en sus
cualidades como
orador que le
permitirdn crear
confianza en el discurso
que manifiesta.

PERSUASION, APLICACION A
LA INTELIGENCIA CRIMINAL
Los procesos de inteligencia que
se deben aplicar en la lucha
contra la delincuencia organiza-
da, autora o idedloga de la ma-
yoria de los delitos graves que
se cometen en nuestro pais, se
sustenta en diversos enfoques.
Uno de ellos es la inteligencia
humana (humit) “inteligencia
derivada de la informacion reco-
pilada por operadores humanos
y proporcionada principalmente
por fuentes humanas” (OTAN,
2013), a diferencia de otras dis-
ciplinas técnicas, como la inteli-
gencia de sefiales (SIGINT), de
imagenes (IMINT) y de medicion
y firma (MASINT). Esta se reco-
pila mediante el contacto inter-
personal, que se va a producir
entre un agente de las fuerzas
de seguridad y un componente
de las organizaciones criminales
o de su entorno social.

Cuando analicemos este tipo
de organizaciones debemos
considerar que estas no esca-
pan a las caracteristicas que son
propias de cualquier organiza-
cion: fendmenos como lideraz-
go, emprendimiento, seleccién
de personal, organizacion de las
tareas y la gestién de los conflic-
tos. Si caemos en el error de
creer que por tratarse de orga-
nizaciones criminales sus estruc-
turas son simples nada avanza-
remos en su conocimiento.

Cémo llegamos a persuadir a
las personas que componen es-
tas organizaciones y el papel
que juega la persuasién en el
proceso que se establece para
conseguirlo es objetivo de este
articulo. “La sociedad humana

—

en general se fundamenta en
procesos de persuasion” (Rodri-
guez Bello, 1998). éEscapan las
organizaciones criminales a es-
tos procesos de persuasion?, la
respuesta es no, la produccién
de discursos de naturaleza per-
suasiva puede jugar un papel
decisivo a la hora de captar in-
formacion de una fuente huma-
na.

En el proceso que se entabla,
nos encontramos un emisor de
discurso persuasivo, un mensaje
y un receptor.

La capacidad persuasiva del
emisor se basa en su talento
personal, en sus cualidades co-
mo orador que le permitiran
crear confianza en el discurso
que manifiesta. é¢Deben estar
las emociones presentes en el
discurso? Si. Debemos conocer
gué emociones son importantes
para el sujeto implicado, pues
deben ser activados de forma
controlada por el agente. No de-
bemos olvidar que emociones
como laira, el miedo, la enemis-
tad, la compasion... van a estar
presentes en la relacion entre el
agente y la persona susceptible
de ser persuadida.

En la comunicacion persuasiva
que el agente policial como co-
municador inicia, debe tener en
cuenta varios aspectos. Primero,
a él mismo como emisor de con-
ductas y mensajes que deben
trasmitir veracidad y confiabili-
dad, segundo va a trasmitir esti-
mulos para que la persuasion
funcione y estos seran de natu-
raleza emotiva y argumentativa,
no funcionando nunca de forma
aislada sino enlazadas dentro de
un mismo discurso. Esta comu-
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nicacion es bidireccional, no se
trata solamente de que el indivi-
duo reciba nuestro mensaje, si-
no que se trata de que el mismo
logre un cambio hacia posturas
de colaboracién.

El discurso que desarrollemos
se centrard en argumentos co-
mo base central del mismo. De-
bemos tener en cuenta “tanto el
tema o hechos narrados en el
discurso, a su contenido seman-
tico, como a la estructura argu-
mentativa subyacente” (Rodri-
guez Bello, 1998). Elaboraremos
un modelo de intervencién ideo-
grafico exclusivo para la perso-
na, partiendo de unos conoci-
mientos generales o monotéti-
cos sobre técnicas de persua-
sién, para lo cual utilizaremos la
informaciéon que podamos haber
gestionado con anterioridad y
qgue se vincule a sus aptitudes
hacia un posible cambio de cri-
terio. También tendremos en
cuenta las capacidades retdricas
de las que pueda hacer uso el
agente.

Nos fijaremos en las especiales
caracteristicas de la persona co-
mo individuo y como sujeto per-
teneciente a una estructura so-
cial, en este caso de naturaleza
criminal.

En esta interrelacion, sabedo-
res de que existen normas tanto
implicitas como explicitas que
codifican las actuaciones de los
individuos, conocer la importan-
cia que los individuos dan al
sentimiento de pertenencia al
grupo de referencia y cémo de
fuerte es la cohesién que pueda
existir entre los distintos indivi-
duos, resulta clave.

Necesitamos disponer de in-
formacién previa para estructu-
rar el discurso: naturaleza social
de la organizacién, rol de cada
uno de los componentes, peso
dentro de la organizacién, con-
flictos latentes, formas de inte-
raccion, sinergias internas... Ello
permitird elaborar un plan de
actuacion.

Las técnicas como el perfila-
miento indirecto nos van a per-
mitir conocer caracteristicas de
la personalidad de un sujeto sin
contar con su colaboracién ex-
plicita, podremos realizar infe-
rencias a través de los rastros
de conducta que podamos co-
nocer, (Sotoca Plaza, Gonzalez
Alvarez, & Halty Barrutieta,
2019).

Estos conocimientos los po-
dremos utilizar a la hora de per-
suadir, a la hora de enfocar las
relaciones interpersonales con
cada uno de ellos y de estos con
el endogrupo y con el exogrupo.
Tan importante va a ser conocer
al individuo como sus relaciones
y la calidad de las mismas. “To-
do individuo tiene sus debilida-
des y esto es el principio del co-
nocimiento de las debilidades
del grupo”.

Los mensajes/discursos se ba-
san en un solo aspecto o en la
combinacién de varios de ellos,
desde el punto de vista policial
debemos tener en cuenta que
los principales son:

Mensajes racionales versus
emotivos. Si los posicionamien-
tos dados de naturaleza racional
van a ser entendidos y donde
los pros y contras de las pro-
puestas efectuadas van a ser




Para que funcione,
debemos tener muy
presente el arraigo que
vaya a tener el individuo
hacia las estructuras de
su organizacion o hacia
los demds componentes
de su entramado.

juzgadas a la hora de tomar una
decisidon por el sujeto o sujetos
en funcidon de costes y benefi-
cios. En el caso de los mensajes
de naturaleza emotiva deben
ser evaluados por el agente a
partir de la informacidn obteni-
da sobre la persona a persuadir.

Amenaza o el miedo. ¢Quién o
qué amenaza al sujeto o a su
entorno?, ¢cudl es el origen de
esas amenazas?, éconsidera a
las estructuras policiales y judi-
ciales una amenaza? ¢{Podemos
los agentes policiales eliminar
amenazas o favorecer la seguri-
dad del sujeto? En funcion de
como controlemos las emocio-
nes provocadas por las amena-
zas (miedo) en las personas ob-
jeto de persuasion podremos
conseguir persuadirle de posi-
bles colaboraciones.

Calidad y cantidad de los ar-
gumentos aportados. No se tra-
ta de introducir en nuestro dis-
curso una cantidad ingente de
argumentos, sino que aquellos
que se utilicen deben tener en
cuenta la calidad de los mismos,
vinculdndolos a la inmediatez
de la comprobacién por parte
de la persona que esta siendo
objeto de persuasion y que este
acto tendrd como consecuencia
aumentar nuestra credibilidad.
No utilizaremos la mentira, no
realizaremos promesas que no
podamos cumplir, en resumen,
no manipularemos ni engafiare-
mos, nuestra credibilidad es la
base de una eficaz persuasion.
En este contexto no ocultare-
mos los inconvenientes de una
posible colaboracién, utilizare-
mos un discurso con mensajes
bilaterales. Debemos saber que

—

estas personas han podido ser
sondeadas por otros servicios
policiales, lo que unido a sus co-
nocimientos les convierte en su-
jetos expertos. “La eficacia del
mensaje bilateral depende de
gue las desventajas presentadas
y refutadas sean relevantes para
los receptores”, (Moya, 2000).

“La palabra opinién, para
efectos de la comunicacion per-
suasiva, se emplea para denotar
una interpretacién, expectacion
o evaluacién acerca de las inten-
ciones de otras personas”.
(Gonzalez Reyna, 2018). Nos en-
contraremos con la necesidad
de conocer cdmo somos evalua-
dos, qué expectativas genera-
mos en la persona a persuadir,
para determinar qué intencio-
nes tendrd a la hora de conver-
tirse en una fuente de informa-
cién de un servicio policial. Ne-
cesitamos prever la ACTITUD
qgue tendra la persona, entendi-
da como la disposicién que va a
manifestar hacia el agente y ha-
cia la propuesta que le vayamos
a realizar de colaboracién. Co-
nociendo qué opiniones pueda
tener como individuo y como
sujeto perteneciente a una or-
ganizacion, sobre la posible co-
laboraciéon con los cuerpos poli-
ciales.

Nos podremos encontrar con
una situacion de rechazo y es
ahi donde la persuasidon debe
funcionar. Para que funcione,
debemos tener muy presente el
arraigo que vaya a tener el indi-
viduo hacia las estructuras de su
organizacion o hacia los demas
componentes de su entramado
social/criminal, nos podemos
encontrar ante la negativa de
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colaboracion en la persecucién
de un sujeto o una organizacién
en concreto, pero que si colabo-
re para atacar otras redes crimi-
nales.

Tenemos que conectar la des-
cripcion efectuada del término
opinién, con el concepto de es-
tereotipo y como este puede in-
fluir en las opiniones que tanto
emisor como receptor pueden
tener de su interlocutor. Cono-
cer los estereotipos y las conse-
cuencias que van a jugar en las
relaciones interpersonales nos
ayudard a gestionar las relacio-
nes.

“Los estereotipos” nos permi-
ten simplificar las ideas que te-
nemos de otro y a la vez del gru-
po al que pertenece. Este pro-
ceso de estereotipacion acabara
en los prejuicios, que se consti-
tuyen en juicios o opiniones casi
siempre de caracter negativo,
que formamos sin motivo y sin
la informacidn suficiente. Gor-
don Allport entendia los prejui-
cios como “una actitud suspicaz
u hostil, hacia una persona que
pertenece a un grupo, por el
simple hecho de pertenecer a
dicho grupo, y a la que, a partir
de esta pertenencia, se le presu-
men las mismas cualidades ne-
gativas que se adscriben a todo
el grupo”. (Allport, 1962).

El conocimiento de los este-
reotipos/prejuicios nos permite
ser conscientes de nuestras pro-
pias debilidades a la hora de en-
frentarnos a un proceso de per-
suasién. Si permitimos que los
estereotipos se conviertan en
influyentes, si nuestros prejui-
cios se manifiestan es probable
gue nuestros objetivos finales se

vean peligrar. Sabemos que no-
sotros mismos vamos a ser ob-
jeto de estereotipos/prejuicios y
gue debemos desarrollar las he-
rramientas  necesarias  para

combatir esas ideas iniciales
que pudiera tener la persona
sobre los cuerpos policiales, pa-
ra ello deberemos individualizar
nuestras caracteristicas positi-
vas hacia la persona objeto de
nuestro trabajo.

Resistencia a la persuasion. Se
puede producir una resistencia
implicita hacia nuestras conduc-
tas y discursos, fruto de diversas
circunstancias. Unas pueden te-
ner origen en nuestra forma de
trabajar o persuadir y otras en
la personalidad de la persona a
persuadir o del conjunto de am-
bas. Otro de los factores que
debemos tener en cuenta es
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