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CAJADE CREDITO AG RARID

La CAJA DE CREDITO AGRARIO se cred pcr mandato de la Ley 57 de 1931, se
constituyd como una Sociedad Anchima en 1932, con aportes de capital del
Estado, de otros Bancos, de la Federacién Macional de Cafeteros y de particu=
lares, para fomentar sociedades seccionales de crédito con suscripcidn de ac-
ciones por los Municipios, Departamentos y por Agricultores e Industridles; en
1943 se liquidaron lcs seccionales y se crecron les oficincs propics de la CAJA

bgjo su diracta acdministracidn.

Posteriormente se le anexaron, lassacciones de crédito industrial y préstomos

para la mineria y csi’ completd el nombre qu2 actualment2 ostenta de CAJA

DE CREDITO AGRARIO INDUSTRIAL Y MINERO.

IHCA-CIRA. PROGRAMA NACIONAL DE CAPACITACION AGROPE-
CUARIA.

El Programa Nacional de Copacitacién Agrcpecuaria es un instrumento funcio=
nal de eapacitacidn, ereado por convenio entre el Gobierno de Colombia y el
Instituto Interamericano de Ciencics Agricolcs de la OEA. Este Programa tie-
ne como principal objetivo atender a las necesidades especificas de capacita-
cién que se presenta por lcs diferentes entidades del sector agropecuario y dar
a &tas la asesorfa que soliciten. Su Direccidn y Administracidn estdn a cargo

del Centro Interamericano de Desarrollo Rural y Reforma Agraria (CIRA).
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INTRODUCCION

Con la realizacién de este IV Curso de Extensién para Inspectores Agro
pecuarios de la Caja Agraria que se realizd entre el 18 de enero y el 5 de fe=
brero de 1971, se dié cumplimiento a un programa especial de capacitacién que
comprendid la realizacidn de 4 cursos y que abarcd un total de 123 funcionarios
de la entidad. El objetivo principal de estos cursos de extensién fue el de esti-
mular la conversién gradual de los Inspectores Agropecuarios de la Caja /graria,
en agentes de cambio en el sector rural, facilitdndoles la adquisicion de una se
rie de conocimientos que les permitieran el mejor cumplimiento de sus funciones
y ademds, creando entre los participantes una motivacién inicial por todos los
aspectos relacionados con la extensién rural y el desarrollo agricola y pecuario.

En funcidn de estos objetivos se fue produciendo una modificacién del
contenido de los cursos inicialmente dictados, aumentando la intensidad horaria
en algunas materias y el enfoque practico de la totalidad del programa hasta que,
finalmente, se elabord el temario del 1V Curso de Extensidn, cuyo contenido se
incluye en este volumen.

Este Gltimo curso estuvo dirigido por el Ing.Agr. Ignacio Ansorena, Es-
pecialista en Extensién del 11ICA=CIRA; por el doctor Guillermo Grajales, fur-
cionario del Programa Nacional de Capacitacidén Agropecuaria y por el doctor
Rafael David Barrera, Jefe de Entrenamiento y Formacién de Personal de la Ca
ja Agraria. -

Vale la pena mencionar finalmente que con base en el material didacti
co de estos cursos, seria deseable elaborar un MANUAL DE EXTENSION que ~
fuera una guia de trabajo para los Inspectores Agropecuarios de la Caja y que
facilitara la coordinacién de actividades a nivel de campo, con los agentes de
extensidn del Instituto Colombiano Agropecuario, ICA.
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II. IDEQZ;EICQC;ON.DE PBOBLEMAS

' Profesor Humberto Datlﬂo

l. Es fécil identificar groblemas?

Aparentemente se cree que ‘identificar ‘problemas es senc;llo.
No cbstante en la préctlca éxisten una serie de factores dque
dificultan la identidicacién de problemas.

Entre tales factores es quizd el mids importante el de las mo-
tivacxones subyacentes que inducen a los individuos a compor-
tarse. en una u otra forma. En efecto ordinariamente ocurre
que las personas tienen mot:.vac:.ones d:l.st:.ntas a aw;ellaa que
aparecen como evidentes en el curso de un proceso. e

Este aspecto de las motivaciones subyacentes o agendas encu-
biertas aparecié de bulto en el eJerciczo (sociograma) reali
zado durante las horas de claoa. '

2. Agendas Egcubiertas L . e
Cuando un grupo de reune es po*que hay un temarxo [ agenda
de cosas que se han de hacer en la reunién. Se la tarea es-,
té clara y hay un lider competente, es de suponer que eI =
grupo proceda 16g1ca y consistentemente a la reallzac16n de
esa tarea. Pero como todos sabemos, los grupos no siempre
trabajan con tanta 16g1ca en el logro de sus objetlvos.

Se enfrascan a veces ‘en discusiones estériles dejando sobre
el tapete los asuntos principales; otros toman dec1siones
pueriles o parecen ignorar que existe una manera 1691ca y '~
atinada de pensar y de actuar. Asi, lo que pareceria haber
empezado hlen, termxna deJando gran 1nsatxsfacc16n en 1osA“m
' m.embroe o '

Necesitamos reconocer ‘que los grupos trabajan en dos nlveles
simulténecamente. Hay un nivel ‘obvio: el de la ra26n ya ex- :
presa o motivo de la reunién. Puede ser,por eJemplo, la pre-
paracién de un programa o plan para una asamblea; la prepara-
cién de una campafia de salud; o el estudiar Y. comprender la
conducta de los seres humanos. El otro nivel, operanao haJo
la superficxe, aparece encublerto o dlSlmulado. Por su natu-
raleza {ntima y privada es hondamente sentldo y ﬂhr eso, esto
n;vel no se puede advertlr por el grupo tan féc1lmente.



Se nutre este nivel, mayormente, de motivaciones incongcientas
que provienen de deseos o pulsiones, de conflictos emocionales,
de aspiraciones o0 reacciones emotivas de los miembros del -
grupo, de subgrupos o del grupo en su totalidad,. que no engra-
nan legitimamente con la tarea aceptada por el grupo.- ‘
He ahi lo que los seres humanos no creemos O no se nos ocurre
.que podamos exponer ante los ‘demis ni ante nosostros mlsmos.
Es a ésto a lo que nos referlmos, cuando hablamos de’ agendas
encubiertas.

Cada nivel de agenda afecta al otro. Cuando un grupo parece
ir sobre ruedas en la consecucién de su objetivo expreso, lo
m&s probable es qué las agendas bajo la superficie se han’ ido
descubriendo y disponiéndose de ellas o, que temporalmente es-
tdn acalladas, y ya habran de aparecer en cualquier momento
critico en que se encuentre el grupo.

_Las 11amadas agendas encublertas no ‘son malas. Reflejan ne-
cesidades, impulsos o problemas,: individuales o grupales due,
por se ajenos a la tarea asignada al grupo, interfieren co-
tinuamente en su labor. Pueden ser conscientes o in¢enscien--
tes para el miembro o para el grupo. Las mot1vac1ones cons-
cientes afloran mis ficilmente a la superficie v son, por tan
to, mds ficiles de analizar. No sucede lgual con las motiva-
ciones incascientes, que son menos perceptlbles y se re31sten,
por su misma naturaleza, a la elucidacién. Esconderlas, si
fuera posible, no conduce .a nada. Pretender que no tienen na-
da que ver con el grupo, es muy poco efectivo. Sin importan-
tes eso s{, porque conciernen al grupo Y es necesario haceri
algo con ellas.

Una buena ocasién para observar la fuerza de estas agendas en-
cubiertas es al iniciarse un grupo. Observamos tensién, vaci-
laciones, expectacién, pequefios esfuerzos de alguien que aspi-
ra a influenciar o ganar poder. Cada individuo tiene sus an-
tenas listas, tanteando el ambiente, el comportamiento del
grupo y las acciones de los demds. Cada cual estd pendiente

de lo que puede suceder, de lo que se espera de él y de los
lideres. Tanto afecta adversamente un lider dominante como
uno débil: ambos mantienen una atmésfera de tensién, en la
cual el proceso normal de formacién del grupo se distorsiona

y entorpece.. Obviamente, luego de los esfuerzos iniciales

para lograr su desarrollo como grupo, las luchas lnterperso-
nales, al nivel de las agendas éncubiertas continuardn ope-
rando y tendrédn su efecto en la forma o manera en que el grupo
trabaje y en la calidad de su produccién.
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El trabajo en cualquier campo inclusive, y muy destacadamente
en el de la salud, requiere destrezas y sensibilidad para en=
tender y diagnosticar las motivaciones inconscientes que se
manifiestan contfnuamente en las vivencias de los individuos
y de los grupos. Esto guiere decir que un liderato bien ejer-
cido puede hacer mucho por facilitarle al grupo el bregar
efectivamente en estos dos niveles. Aquél lider Que reconoce
que su funcién es, b&sicamente, ayudar al grupo gn 1as ocasio
nes en que lo necesita en vez de dirigirlo, empujarlo O acomo
darlo a su conveniencia, puede hacer muy bien de. -8u func16n de
servidor de los propésitos que hardn crecer al grupo. o

Labofatorio ' .

Se realizé con los alumnos un laboratorio, para lo cual se di-
vidieron en tres (3) grupos de 10 personas cada uno:con el fin
de que cada grupo identificara los problemas que mis le afec-
tan en su trabajo ordinario. Cada grupo trabajé durante una“
hora en ese proceso y designd un vocero para que presentara
las conclusiones de su trabajo. o .

Sesidén_general de conclusiones C ol R _?'
El grupo en pleno entré analizar y dzscutlr el trabajo del
laboratorio, segin la presentacién que hzzo cada uno de los -
voceros. : : :

De este andlisis se llegb a las s1gu1entes conclusiones ~genera-
les:

a) La identificacién inicial de~prob1emasAes;aparentementepu
simple.

b) 8i se ahonda en el estudio de los problemas identificados
inicialmente, se encuentra que surgen factorées nuevos, no
considerados con anterioridad que le agregan dificultad
al proceso de identificacién de problemas.

c) Encontrdé el grupo que los problemas: especiflcos se pueden
clasificar, por grupos de problemas que tlenen un orlgen
comin.

d) Una vez identificados no solo los problemas'sino<su:origen
es mucho mids sencillo solucionarlos. :

e) Lo m&s importante en el proceso de identificar problemas,
es conseguir que todos los factores que 1nc1den en el pro
blema, “Salgan a la superficie", a fin de que’ puedan ser’
ponderados Y anallzados. S ' ) R

o
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A, SICOLOGIA EDUCATIVA

Dr. Alvaro Castilla
La Sicologia educativa

Estudia leyes y pr1n01plos que ayudan en la tarea de gular el
‘desarrollo del educando.

‘Sicolggia educativa

Es el estudio de la conducta de los seres humanos al adaptar-
se a su ambiente.

hlgplicacigggglenﬂextéh;ibn

ayuda as - o e

1. Conocer la'fdrﬁa en:éue eiligdiQiduo aprende
2. Conocer la personalldad Yy mejorarla

3. 'Conocer qué .es 1ntellgenc1a Y como es 1nf1ulda por 1a he,.

rencia y el ambiente

El organismo humano

Asiento de la conducta, a través dé:
Sistema muscular

Sistema glandular
Sistema nervioso

La gg;sonalidad

Constituida por: ' ' : T L;Gﬂﬁvi
1. Cualidades

2. Actitudes

3 Tégdengias de,cqyﬁucta'

"Reacciones del individuo a los estfmulos sociales y su habi
lidad para adaptarse a ellos".
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La personalidad se desarrolla por:

1.

2.

Imitacién

Acondicionamiento o solucidén de problemas

ngs nifios (las gentes) aprenden de las experiencias que viven

Si a un nifio se le vive criticando

&1

Si
él

Si
él

Si
él

Si
él

Si
€l

Si
él

Si
él
Si
él

Si
él

Si
-3

aprende

a un nifio.

aprende

a un nifin

aprende

a un nifio

aprende

un nifio
aprende

un nifio
aprende

un nifio
aprende

un nifio
aprende

un nifio
aprende

un nifio
aprende

un nifio
aprende

a condenar

se le vive hostilizando
a pelear

se le vive ridiculizando
a ser timido

se le vive avergonzando
a sentirce culpable

vive con tolerancia
a ser paciente

vive con estimulo
a confiar en si mismo

vive con elogio
a apreciar

vive con rectitud
justicia

vive con seguridad
a tener fé

vive con aprobacibn
a apreciarse a si mismo

vive con aceptacibn & amistad

que el mundo es un ! Bello lugar en el cual vivir!

Evaluacién de la personalidad - S

1. Calificacibén de un juez que conoce al individuo

2. Cuestionario

C 3. Obgervacién de la conducta- desempefiando un rol



Implicaciones

Desarrollo de:

Cooperacién Sentimientos de
s o ' inferioridad
Confianza

- Sentimientos de
Seguridad inseguridad
Sociabilidad Neurosis
Honestidad Temoxr
Puntualidad Deshonestidad

Control emotivo
A través de clubes agricolas

Inteligencia

Es la capacidad para aprender o trapsferir lo aprendido
Caracteristicas

Puede ser:

1. Heredada

2. Influida por el medio

""3. Suceptible de desarrollo

Tipos

1. Abstracta

2. Mecéanica’ . -;f“géffj

3. Social



Coeficiente de inteligencia

EM | .

CI = X 100 = 100 normal (EM = Edad mental
EC - EC = Edad cronolbgica
Implicaciones en extensibn para:
3
Determinar métodos a usar
Determinar lideres -
Objetivos del aprendizaije :
1. Conocimientos . ‘adquisicién
%Fumento
2. Habilidades précticas Castrar marranos
Hacer curvas de nivel
3. Adopcibn de:
Sociales:
Actitudes Morales
: Apreciativas

Ideales ' Emocionales
Toma de decisiones
1. Defina el problema
2. Acopie informaéién Qobré el problema |
3, Formule‘altérnativas “
4. Escojawalternagivas nejor

5.“Decida que hacer (actfie)



|
||

TOMA DE DECISIONES

Entrada Operacién ' Evaluacidn

Conceptos ejecutando La accibén
hechos - los planes consiguid
~hipbtesis '

principios

macibén

i \\

i
oy
oy
I
A T o
Infor-/~ plaff \ Objetivo
& |
' , 4
I
|
|
I
|

Informacién para mejorar

Toma de decisiones

En este modelo de toma de decisiones la persona que toma la decisidn
primera, ha tomado informacién suficiente como para tener conceptos

claros, establecer ciertos principios para guiarse, examinar comple

tamente hechos y hacer algunas hip6tesis sobre el problema.

De acuerdo con esto (ltimo hacer planes muy definidos, .log cuales
son puestos en ejecucibén, después de esto viene la evaluacibédn con
el fin de constatar si la accién ejecutada consiguid los objetivos.

Mediante la evaluacién podemos hacer planes para la mejora.

Ejemplo: Una persona intenta dar una conferencia acerca del crédi-
to de la Caja de Crédito Agrario.

Lo primero que hace es acopiar el mé&ximo de informacibén y experien-
cias acerca del crédito hasta que tiene lo suficientemente claro el
tema, entonces hace un plan con los principios b&sicos que iri a ex
plicar y los ejemplos que aclaren situaciones.



Una vez hecho el plan sobre lo que va hablard, lo pone en ejecucibn.
esto es, dictar su conferencia pero después dictada o durante la
conferencia necesita evaluar para saber si fué suficientemente claro
y entendido plenamente, para esto puede: hacer preguntas y evaluar
las respuestas. Hacer llenar formularios, etc.

Asi se dar§ cuenta acerca de pnntos que fueron insuficientemente
explicados y puede mejorar su técnica para este tipo de conferen-

cia.

El aprendiz

Sistema Memoria
Interpretativo
Conocimiento
Creencia
Sistema
Entra [Motivacibn
da otivos y
A ecesidades Accibn -F'Objetivos
Sistemas
Evaluativo:
Actitudes
Valores
Gustos
Informacién para

Mejorar

El aprendiz recibe la informacibén pero dentro de €1 hay varios
gsistemas:

1, Sistema motivacional

2. Sistema interpretativo

3. Sistema evaluativo

4., Memoria

De acuerdo a este sistema el individuo digiere esta informacién y
almacena en su memoria, modifica su comportamiento y de acuerdo a
esta modificacién que nosotros calificamos, sabemos: que tanto

aprendidé el sujeto. Podemos modificar la informacidén si lo consi
deramos necesario para un mejoramiento.
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11.

12,
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Y
METODOLOGIA DE EXTENSIO

PRINCIPIOS DE APRENDIZAJE

De la prontitud o del apresto
Satisfaccién o molestia

Principio del ejercicio

2.1 Principio de! la frecuencia

2.2 Principio de lo reciente

Principio
Principio
Principio
Principio
Principio

Principio

de la
de 1la
de la
de la
de la

de 1la

intensidad o vivacidad

bipolaridad o de la primicia y_terminaciéﬁ
disposicibn mental

novedad o rareza

expectacibn

retencibén y el olvido

La permanencia del aprendizaje depende:

8.1 De su integridad: observacibén, asociacibn y estud.io

8.2 De la cantidad y naturaleza de la actividad que sigue
al aprendizaje

8.3 De la estabilidad del ambiente

8.4 De la distribucién del aprendizaje

8.5 De la clase de experiencia

Principio del h&bito y la flexibilidad

Principio de la confianza en si mismos

Principio del movimiento o cambio

Principio de la semejanza y el contraste -

1/ Profesor: Alvaro Castilla
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14.

15.

9.

10.

11.

12.
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Principio de contjinuidad
Principio de efecto o resultado

Principio de la analogia

IMPLICACIONES PARA EXTENSION

ot

_.', ol

!

Empiece donde la gente est&, con lo que la gente esti lista
para aprender, (lo famlllar + algo nuevo 1nterés en una ne -
cesidad no reconocida) -

Un paso cada vez

Tenga en cuenta el tamafio y la dificultad de cada paso de
tal manera que ellos puedan entenderla. sin incomodidad.

El siguiente ﬁéso debe basarse en el o los anteriofes pasos
Y experiencias.

Tenga en cuenta no solo el grupo sino cada individuo de tal
manera, su familiaridad con el tema, su velocidad para apren'
der y si est8 listo para recibir la ensefianza.

Integre la ensefianza con situaciones de la vida real de tal
manera, que muestre la aplicacién que tiene, lo que esto
significa para ellos y muestre en la varledad de 51tuaciones
que se puede emplear.

Que sean pasos flexibles, esto es queé se puedan cambiar o
demostrar por otros caminos. :

Pongase en el "pellejo" del otro, sienta loﬁque~los’otrb§
sienten, identifiquese con ellos. L

La percepcién que usted tenga puede 31gn1f1car otra cosa,
sea paciente y tolerante.: N

Recuerde: El significado esti dentro de las personas

Recuerde: Que la accién del receptor del mensdje depende
m&s de lo que el receptor plense.

No permita que. los malos hébltos aprendidos antes interfie-
ran con lo que va a aprender para su futuro.
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OBJETIVOS DE LAS VISITAS

1. | Sumihistrar infofmacién

2. Cooperacién de lideres o demostradores

3. Obtener antecedentes-de los‘prdﬁlemééfé:informacién bésica
4. Buenas rglgciqnes con 1lfderes

5. 'ﬁuenas en las relacionéé'pﬁbliéas del servicio

6. Interesar a personas que no estén participando

PARTES O PASES DE LAS VISITAS

Preparacién

Iniciacién

Ggﬁérgii:ébién dé1 Prob1éma'
Eépe;ificacién del pfoblemé
Soiucéén_f'

cénvencién

Evaluacién y accién futura

DESVENTAJAS DE LAS VISITAS

1. Gasto excesivo de tiempo B

2. Malestar por ho visitar otras familiag
3. se alcanza poca genté

4. A veces ipqﬁortunas |

5. Se concentra a veces en ciertos favoritos

’
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VENTAJAS DE LAS VISITAS

1. Buena para introduccibén de nuevas précticag;-:~'
2. . Confianza en el agente

3. Cooperacibn

4.  Los gonseéjos son transmitidos a los vecinos

5. Alcanza a personas dificiles de conseguir por otro método

FACTORES QUE DETERMINAN EL EXITO DE UNA VISITA -

1. La habilidad del extensionista
2. El extensionigta escuche atenta e inteligentemente

3. El andlisis e identificacifén de soluciones. con participacién
de la familia. | ‘

4. En muchos casos, la adopcibén de decisiones con participacibn
de la familia. ' ' '

5. La efectiva accibén posterior del extensionisté

LA DISERTACION

Ventajas:

1. Se alcanza gran nimero de personas .
2. Hace posible la presentacidn sistemitica de ideas -
3. Permite exponer muchas ideas

4. Eficaz para suministrar informacibn

Desventaijas:

1. S6lo se retiene pequeﬁa'porcién de la informacién

2. Dificil mantener interés y ensefiar al tieﬁpo'
3. El miembro del grupo no:participa, ni la .-gsituacibén le exije.pensar

4, Poco eficaz para ensefiar habilidades
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METODOS DE EXTENSION

Cada forma de trabajo tiene un lugar en el proceso de ensefianza
y son complementarios unos con otros. :

Todas estas formas de trabajo juntas proporcionan el estimulo
para despertar el interés, crear ciertos deseos propiciar la ac-
cién y. proporcionar satisfaccién. . -

DEMOSTRACION DE METODO: Pasos

1.

Preparar al agricultor

Presente la prictica

- Haga que el trabajador eJecute la préctxca

" Verifique la apllcac16n '

PREPARE AL AGRICULTOR O AMA DE CASA

Animelo, sea amable (interesese por é€l)

Digale que &1 va a aprender

Averigue que sabe sobre la préctica

Despierte su deseo de aprender
Explique la 1mportanc1a y utilidad de la préctlca

Aseglirese de que oyen y ven blen

PRESENTE LA PRACTICA

1.

2.

Explique, presente e ilustre cada paso ordenadamente
Ponga é&nfasis en cada punto clave
Repita sin agregar ni omitir idea

No trate de enseflar demasiado

Trate de ajustarse a la mentalidad del grupo
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HAGA QUE UN(OS) TRABAJADOR (ES) EJECUTE (N) LA PRACTICA

1. Fije la operacibn:
a. HAgale hacer la operacidn
b. ' Recuérdele los pasos y puntos claves

c. Guielo en la operacibén de manera que no se equivoqgue

2. Péngalo a prueba:
a. Pidale que explique a medida que ejecuta
b. HAgale preguntas: Qué, porqué?
c. Asegfirese que ha aprendido correctamente

d. Estimilel6 durante el proceso -

VERIFIQUE LA APLICACION

1. Deje que se desempefie solo

2. Ofrezcale apoyo (suyo o de otros)

3. Se visitaré& después para colaborarle,estimularle glcontrola¥lo
4. Anfimelo a que haga preguntas |

5. Disminuya gradualmente el control

ANTES DE LA DEMOSTRACION

1. Decidir que capacidad o habilidad se necesita y en cuanto se
aprenderé

2. Lista escrita de pasos necesarios y puntos claves
3. Preparar material y equipo

4, Elegir lugar, hora y asistentes
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EXPLICACIONES SOLAS SON INSUFICIENTES:

Porque:
1. Es dificil con palabras describir lo -que se hace

2. Empleemos pocas -veces los términos necesarios, claros y
exactos

3. Es diffcil decir justamente lo que hace falta saber "no decir
demasiado".

PASOS BASICOS DE LA DEMOSTRACION DE RESULTADOS

1. Analice la situacibén

2. Decida el propdsito de-la demostracién

3. Planee la demostracidn .

4. Seleccione al demostrador

5. Comience la demostracidn

6. Inspeccionela peribédicamente

7. Complete la demostraciéﬁ'

‘é.‘Auéonginué‘so£¥e los fesﬁltadbs

Con la demostracién de resultados se comprueba dé:aeterminada
practica nueva y/o mejorada es aplicable, factible en la locali
dad.

VENTAJAS

1. Da mayor experiencia al extensionista

2. Da mayor cbnfianza de los vecinos en el extensionista

3. Da maydr confianza dé ios vecinos en el servicio

4. Permite la introduccidn de préacticas

5. Permite el descubrimiento de lideres y su formacidn
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DESVENTAJAS

1. Requiere mucho tiempo y viajes del extensionista
2. Tienen alto costo las préacticas adoptadas

3. Se dificulta la consecusién de verdaderos adoptadores .
4. Impide que mucha gente la vea en los momentos precisos
5. Dificulta los propésitos de la ensefilanza

VISITAS A LA OFICINA

Por qué:

oL

1. Por informacidn

2. El agricultor necesita un consejo. Resolver un problema.
Necesidad sentida ' . o

3. Consulta debido a motivacidén anteriorx, aclaracién a élgo
4. Guia sobre la manera de organizar algo (lideres)

5. Agradecer alguna atencién. SEAN ATENTOS

~

Llamada telefénica

ESTUDIO DE CASOS

Se presenta una situacién o problema en forma oral, escrita o
por medio de una pelficula y se solicita a la audiencia identi-
ficar hechos y tomar decisiones. En esta forma se desarrolla .
el pensamiento critico. ' )

REUNIONES

Reunién: Agrupacibén de dos o m&s personas Que'tiéneﬁ'un problema
comf(in. o L ;

Divisién: 2 a 5: comités; numerosas asambleas

Local: Cualquiera
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Importancia:

1. Estrechar relaciones
2. Se trasmite infdrmacién
3. Costo bajo

4. Motivacibn

Propdsitos:

‘a. Suministrar informacién

b. Intercambiar conocimientos (ellos)

c. Desarrolla lideres

d. Planear trabajos

&, Recrear a la concurrencia

Simposio: Agotar un tema por varios oradores

Panel: 4 a6us personas”expértas discutén ﬁh asunto eﬁ forma
informal o familiar en presencia de un grupo més grande.

Cuando el auditorio es numeroso y tiene algQin conocimiento delﬂ;r 

tema a tratar. . ‘ ‘

Moderador:

1. Estiﬁulapihteraccién

2. Guia'Ya°ékposic165;%ediéhté»preguntas).   

3. Resume

4. Hace las presentaciones_

Déle participacién a la audiencia al final

Déle a conocer a los oradores el tema
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DRAMATIZACION O SOCIO DRAMA

0 teatro o jugar papgleéipérmite"definir”uhjprébléma ensayar so-
luciones y base para discusiones.

GRUPOS DE DISCUSIONES

Se les somete un problema presentan' conclusiones; 3 a lS'miémbrps;
tiene un dirigente. ' '

DEEBATE :

Dos o mas oradores presentan diferentes aspectos
Discurso del mismo largo

Resumen de cada uno al final o se dividen en 2 grupos

Discuten, luego hablan 2 relatores

GIRAS
l. Que participen los lideres en su organizacibn
2. Que estimule la imitacibén de buenas practicas
3. Que sea bien planeada

4. Que tenga objetivos bien definidos

5. Que no pasen incomodidades los asistentes

6. Que se evaluen los resultados de las giras

7. Que se ponga en préctica lo aprendido

CINE RURAL

Debe estimularse el uso del cine rural porque:
1. A la gente lc agrada
2. Ven y oyen

3. Motiva
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Explique. los puntos b&sicos de la pelficula :
Haga énfasis en estos puntos antes de la presentacibn
Discuta y evalQe las peliculas al final

Ayudas educativas

Fanelbgrafo

Tabliero

Rotafolio

Retrovisor

Proyector de diapositivas
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SOCIOLOGIA

Sociologia: Es el estudio de los seres humanbs en sus relaciones
de grupo.

Sistema Social: Est& constituido por individuos de_ igual orienta
- cibén que comparten los mismos simbolos y esperan
zas.

Un sistema social puede tener varios subsistemas

Grupo: 2 o més personas entre quienes hay ciertas interacciones
que los hace aparecer como de acuerdo en todo. Estén uni
das geogrificamente y por lazos comunes.

Grupo Primario: La familia, parientes, compadres intimos
Relacione cara a cara

Grupo Secundario: Grupo en la oficina. Relaciones impersonales

Grupo formal: El constituido o reconocido legalmente u orgénlca
‘mente.

. S s A
Grupo informal: El formado por las roscas, no reconocidos oficial
mente.

Grupos de tejo, grupo de pescados

La Accibén Social esté& dentro del marco de cambio social. Que es
la accién para producir la alteracién en los atributos de 1la so-
ciedad y sus subsistemas a través de un desarrollo de nuevos sis
temas y la alteracibén de los viejos sistemas. SRR

Cambio endbgeno: Es producido por fuerzas que viene.de fuera del
sistema. Agente de cambio:  Individuos o grupos
que intentan el cambio. = * ‘ - o ‘

Marco de Referencia para el anflisis de un sistema social -

5 Tamnto. o0 1, Territorialidad
1. Condiciones para acciones sociales 2. Tamafio ~-

3. Tiempo
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Procesos maestros:

2.1 Comunicacién

2.2 Mantenimiento de fronteras
2.3 ‘Sistémica unién

2.4 Institucionalizacién

2.5 Socializacién

""2,6 Control social

2.7 (Cambio social)

Elementos del sistema social

a. Creencias ' e. Rank (Marca)

b. Sentimientos | | £. Status-Rol =

c. Normas | g. Objetivo o meta
'. d, Poder 4 h. Sanciones

i. Facilidades

Creencias: Algo que uno cree que es verdad

‘Sentimiento: Lo que se siente acerca de los fenbmenos

Normas: La que dicé qpe-e§ aceptable o no. Ley-costumbres

Poder: La capacidad de controlar otros autoridad-influencia

Rank: La marca déntro del sistema de el actor

Status-Rol

Stétus: es la posicibn en la relacibén con otras posiciones
Rol: es la pauta de conducta que se espera de las personas

que ocupan un status determinado.
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7. Fines u objetivos o metas: Aquellos cambios que se esperan
llevar a cabo dentro del sistema. ‘

Paso 1l:

Paso 2:

Paso 3:

Paso 4:

 PASOS EN ACCION SOCIAL

Andlisis de los sistemas sociales existentes o
Sistema social: Subsistemas
Extra sistemas de influencia

Elementos de €1

Convergencia de interés

Una accién social se comienza cuando un problema ésfre-_
conocido. La convergencia de, interés en un problema
envuelve poca gente en un principio, puede ser 1mpulsa—‘
da por gente de fuera.: Debe haber en este paso.

1. Una tentativa def1n1c16n del problema

2. Las metas a que se podria llegar y su decisibn acerca
de los medios.

Evaluacién en cada paso de los puntos de arriba

Anflisis de situaciones sociales anteriores, (pasada ex-

periencia con prdblemas sxmilares) cOOperac16n, conflic-

 tos, etc.

Métodos,

Pago 5:

Paso 6:

personas activas base para la accién que se v a hacer

§

Evaluacién
Delineacién de los sistemas sociales feIéQahtes
6.1 Al cual v& dirigido

6.2 El grupo que tiene més necesidad y ‘al cual hay més
- ¢ interés de ayudar.

6.3 El grupo de leg;timizadores'

6.4 El grupo que mis relacibn puede~téner con: el pla- -
neamiento, financiacién o ayuda en comunicacién.
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La tentativa delineacidn de los grupos relevantes permite a los
planificadores concretar mlds y se usan ya mejor los recursos y
el tiempo.

Paso_7:

Paso_8:

Evaluacién
Grupo de iniciadores

Hasta aqui hay sb6lo muy limitada accién. Este grupo de.
iniciadores van a consultar a otros para su consejo y
aprobacién especialmente interesados en la consulta de
los lideres claves, (gente que tenga acceso a los lide-

" res).

Paso 9:

Paso 1l0:

Paso 1ll:

Paso 13:

Paso 14:

Evaluacién
Legitimacidén de las figuras claves que tienen el poder

Dan el espaldarazo, licencia para actuar, (la aprobacién
final descansa en el pueblo. CONSULTA CON LIDERES FORMA
LES E INFORMALES.

Evaluacién

Grupos para Difusibn

Hay necesidad, aqui, de gente que ayude con: tiempo;
hébiles en comunicacibén, en organizacién, que tengan
acceso a la gente, etc., para que planee actividades
que llevan a la expresibn de "necesidad sentida" en
relacién al problema.

Evaluacién

Definicién de la necesidad por el sistema social m&s
relevante. Por la accibén del grupo de difusién el pro
blema se vuelve "el problema del pueblo". :
Medios usados por el grupo de difusidn:

Creacibn de situaciones criticas, demostraciones, ca-

nalizacién de quejas en accién con base en experiencias
anteriores.... (que busquen motivar la gente para mejor

colaboracidn...) )
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Evaluacién

Decisibén por el ‘grupo, a qulen va d1r1g1da la acc16n, a
actuar

Que hay una necesidad

Que se debe solucionar

" Que se debe‘empezar;‘actuar,ya

Paso 17:

Paso 18:

Paso 19:

Paso 205

Paso 21l1:

Paso 22:

Se empiezan a pedir ayudas en dlnero O se conviene  en
la ejecucién de ciertas funciones especificas.

Principio de accién:. Hay gran posibilidad de accién -
cuando se conviene ante otras

personas a actuar y por-esto hay- c1erta-pre316n a ac L

tuar debido a este compromlso. -

Evaluacién
Formulacién de metas

Las metas u objetivos deben ser claramente establec;-
dos por el sistema social o por un grupo delegado.

1. A corto término

2. A mediano término | . L E
3. A largo término’

Evaluacién B TN
Decisibn acerca de los medios que van a ser usados
Alternativas de usar unos u otros

(Vea toma de decisiones)

Evaluacién k

Plan de Trabajo
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Elementos en un plan de trabajo:

1Q

Objetivos a realizar
Medios a usar

Organizacibn, estructura y funciones-de;autoridad
y responsabilidad

Secuencias de la accién (tiempo)

Paso 23: Evaluacién

Paso 24: Movilizacibn de Regursos

Para llevar a cabo la accibén:

a.
b.
c.

a.

Paso 26 - 32:

Recursos humanos

Facilidades fisicas
Finanzas

Comunicacibn

ACCION: Ejecutar el Plan de Accibn

Paso 33: Evaluacibén

La evaluacién es para hacer ajustes y mejorar para ase-
-gurar las acciones

Paso 34. Continuacién

Hacia nuevos programas con mayor experiencia y éxito
mis seguro.
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COMUNICACION

l. Fuente
2. Mensaje
3. Emisor
4, Sefial
5. Canal
6. Receptor
7. Destinatario
Fuente Mensaije Canal Destinatario
Intencibn Intencién Vista Intencién
Habilidad Contenido - : " 0ido " Habilidad
Actitudes Clave Todo Actitudes .
Conocimiento Elementos ' Olfato Conocimiento
Sistema Social Estructura Gusto Sistema Social
Cultura Tratamiento Medios -~ Cultura '

Problemas de la comunicacién
1. Distorsién

2. Interferencia
3. Ruido

METODOS DE COMUNICACION . CON MASAS

La carta circular
El folleto

La prensa:

La radio

‘El cine:

. La televisibén

O DdWN H
L[]
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LIDERAZGO

riderazgo: Es un fenbémeno social

Resulta de la interaccibn

Es un "proceso-situacidén" en que una persona o varias
"en mérito de su capacidad real o supuesta para resolver los pro-
blemas cotidianos en la vida de un grupo", "encuentra seguidores"

que se hallan bajo su influjo.

Conceptos relacionados con liderazgo

Poder: autoridad e influencia (por condiciones personales)

iiﬁos-de ;ide?és:

1. Segln la naturaleza de la autoridad:
a. 'Lider "racionales-legal"
b. Lfder tradicional
c; Lider carismitico

2. SegGn la forma en que ejerce el poder:
1. Autocritico
2. Democratico
3. "Laissez faire"

3. Segfin la naturaleza de léé‘reiaciones:

a. Lideres formales
b. Lideres informales

Cémo localizar o "descubrir" lideres formales:

l. Hacer una lista de instituciones u organizaciones y de los
que las dirigen.

2. Entrevistas con uno o varios informantes viejos.y conocedo-
res del lugar.

3. Estudio de informes y documentos de las varias organizacio-
nes del lugar.
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4, Consulta, en ciertos casos, de la guia tglefdnica para cono-
cer las agrupaciones formales existentes y a veces sus lide-

C6mo descubrir lideres informales

Por preguntas sociométricas

Funcibn del liderazgqo

l. BEs capaz~de regular la conducta de otros
2. Representa los valores del grupo
3. Es la persona que acepta o rechaza ideas

4. Tiene prestigio

EL TRIQUE DEL LIDER
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Pasos en Evaluacidén

1. La situacibén y sus antecedentes
(informacibn bésica o socioeconbmica)

2. Plan del Programa

3. Objetivos de el Programa

4. Métodos de extensibén que vamos a usar
5. Preguntas que deben responderse para'la conclusién
6. Muestra representativa de la poblacién a evaluar
7. C6mo conseguir la informacidn (procédimiento)
8. Preparacidn de cuestionarios
9. Tabulacibn, anflisis e interpretacién
‘ ‘Mejoras
10. Uso de los resultados

Nuevos planes

Evaluacibén

ue es? Bs decir si hicimos bien 0 mal nuestro trabajo, si cum-
J
plimos o no nuestros objetivos

Elementos de la Evaluacidn

1. Observacibn o coleccién de informacibn
2. Aplicar cierto criterio a nuestras observaciones

3. Formamos cierto juicio y sacamos ciertas conclusiones o to-
mamos ciertas decisiones

Objetivos del cambio en Educacién (extensiédn)

l. Intereses
2. Ideales y propdsitos
3. Informacibén

Conocimiento
Entendimiento
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4. Habilidades
“Maestria C.S.K. U
Hébltos";

. Pricticas-’

5. Actitudes y respuestas emocionales

Los extensionistas tienen que ver “sobre:
i;* Aréas-en*iés cuales debe ‘haber cambios
2. Qué direcciones debe tomar ese cambio -
3. Que tan rfpido ese cambio tiene lugar

4. El cambio debe producir méximas satisfacciones

El proceso del desarrollo del Programa en Extensién

-"4. Dedida
s en lobjeti-
_ VoS
3.Identifi] 5.Desarro\
[ - que pro<4 lle un A
] blemas de trabgjo
i \eoAnélisis 6.Ejecute/ el
. de la si] plan ‘ -
* tuacibn| 7.Detephing/ el progreso
l\Eongc1”§;gec6nsi eracién

2ién de

Evaluacibn

Ventajas de la Evaluacibn

1. Porque el extensionista tiene que tomar deciBiones y actuar de
acuerdo a estas decisiones (Evaluacidén de alternativas).

2. Para mejoras en todo el programa

3. Para sentir mayor sequridad de que lo estamos haciendo bien
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Para efecto de Buenas Relaciones PGblicas ‘(la gente ayuda
mas cuando ve los resultados y estos tienen base creible y
seria). ‘

Para mejora profesional

(Cuando establecemos objetivos claros, analizamos nuestras
actividades de ensefianza y evaluamos los resultados para fu-
turas acciones, nosotros nos hacemos mls h&biles y maduros).

5 Prequntas en Evaluacibn

1. Qué quiere ud. saber?

2. Dbnde y cbmo conseguird la informacién?
3. Quién recolectari la informacibn
4. Cébmo va a ser analizada la informacién

5. Que aplicaciones va a tener

Objetivos

1.

2.

3.

Objetivos a largo plazo
Objetivos a mediano plazo

Objetivos a corto plazo

Niveles de los objetivos

Objetivos de la sociedad
Objetivos de la organizacibn o grupo
Objetivo del agente de extensién (que la gente aprenda)

Objetivos de la clientela (entidades crezcan)

Que los objetivos 3 y 4 sean compatibles es el éxito
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Tres elementos esenciales en los objetivos

I

II

III

Gente que cambiaré

Clase de cambio de-
seado

" Area de cambio

Miembros de club de
Amas de casa

Que aumente su en-
tendimiento en

La importancia del
centro comunal’ a'

construir

Paperos de Choconté

Que adquieren la
habilidad de

Establecer lineas

de contorno

Matrimonios de’la
vereda Guayabal

" Que conozcan los

métodos de

Contiol de nataii- o

dad

Revise sus objetivos asfi:

1. Estd claramente especificado el &rea en que debe producir

el cambio en los objetivos?

2. Estan los objetivos establecidos en forma de cambios de

conportamiento

3. Dicen guienes van a estar involucrados en el cambio?

4. Fueron los objetivos establecidos en forma cooperada

5. Son sus objetivos compatlbles‘
vicio ‘de extensién. :

6. Son lo suficientemente especificos

con las orientaciones

7. Son lo suficientemente limitados en nGmero como para
se difundan los esfuerzos

del ser-

que no
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8. Son posibles de.obtener los resultados
9. Estén relacionados los de largo-intermedio y corto plazo

Mé&todos de coleccibn de datos

Cuestionario que se envia
Entrevistas personales
Cuestionarios de cheques
Entrevista a grupos

Casos de Estudio

Observacibn sistemdtica
Sistemitico Estudio de Anotaciones

Seleccibén del Instrumento de medida

Considexe dos cosas:
1. Los objetivos educativos

2. Las evidencias que nos muestran claramente el progreso

Medidas de los objetivos Educativos

1. Pregun£é§ acérca de conscimientos

2. Preguntas acerca del entendimiento

3. Fabilidades manipulativas o niveles de ejecucidn
4. Escalas de actitudes |

5. Lista para chequear el interés

6. Test de confiabilidad. (esto es la auto-seguridad de que
€l puede hacer determinada cosa

7. La adopcitn de préacticas

El proceso de Adopcibn en el abrpndlza]e hay varios pasos
para chequear el cambio gradual

1. Conocimiento

2. Intezxés
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Evaluacién
Ensayo

Adopcibn

Evaluacién_en Educacién es:

El proceso de determinar el camblo de comportamlento como resul-
tante de un esfuerzo educativo.

. CONSTRUCCION DE UN INSTRUMENTO DE EVALUACION

Criterios para su _construccifn que tengan:

Validez- Que se m1da realmente lo que se desea med1r

Validez en comgortamlento- Medir el comportamlento estable-

cido en los objetivos

Validez en cuanto a las materias ensefiadas

Confiabilidad: que él-repetir la prueba nos dé igual el re-'
sultado

ijetividad: Que los medios tengan una concreta, observable

y tangible base para Juzgar

Practlcabllldad. Practico para usar

SlmEllCldad. Fécil de entender y ejecutar los instrumentos

TIPOS DE PREGUNTAS

Prequntas Dicotomas:

Conoce usted el agente de extensidén Si No
(contestacibén concreta) ‘ o S A

Preguntas de multiple escogencia

Cudl de los siguientes fertilizantes se lixivia mis f&cil-
mente (ponga una x frente de é&1)
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Nitrbgeno
Fésforo
Potasio
Calcio

/]

4. Prequntas de terminal abierxto

Comparando su eosecha de maiz de este afio con la de los 5
.aflos anterior fue ésta mis alta, igual o mis baja (ponga
un circulo alrededor de la respuesta apropiada.

Si fue més alta o més baja en qué porcentaje lo fué %

A qué atrlbuye usted este aumento a mejor variedad, mids fer-
tilizante o mejor control de plagas (circulo en la apropiada)

Chegueo de las preguntas

1. Esta la pregunta directamente r g;ac1onada a el propéslto del
estudio? : .

2. Las palabras est&n usadas en su definicién exacta? Son en-
tendibles o tienen el mismo significado para todos? ‘

3. Las personas estén familiarizadas en estas palabras
4. Las preguntas son: simples, cortas, claras y concisas

5. La forma en que estén hechas las preguntas no llevan hacia
una respuesta determinada?

6. Tiene usted preguntas que 81gn1fiquen mas de una cosa? {de
dos cabezas) S :

7. Evite las dobles negativas. Enredan.

8. Las preguntas pertinentes est&n limitadas en tiempo (en los
Gltimos afios)

9. Las preguntas de si o no han sido usadas convenientemente

10. Que las preguntas se apliquen al entrevistado
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Tabulacibn

Anflisis Estadistica
Interpretacidn

Toda la evaluacibén lleva al mejor aumento de la extensidén y del
extensionista. '
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D. ECONOMIA AGRICOLA *

. Profesor: Dr. Ldzaro Montes

En estas conferencias se pretende ofrecer unas ideas generales y
simplificadas acexrca de qué es economia agricola, pirncipales as-
pectos que trata, y por qué es Gtil su estudlo.

Antes que todo economia agricola es una parte aplicada  de la Eco-
nomia en general. Podriamos empezar tomando -una de las mGltiples -
definiciones que existen para delimitar que se entiende por econo-
mia agricola, sin embargo prefiero introducir un ejemplo a través

del cual nos iremos dando cuenta en que consiste eI estudio de la

“economfia. - :

Ustedes habré&n observado que en nuestro pais o en cualquier otro
existe siempre una persona o grupos de personas que "se dedican al
cultivo de la tierra de la cual derivan los ingresos para su sus-
tento. Estas personas toman decisiones acerca de que producir
(papas, leche, arroz, etc.) - -baséndose en sltuac10nes ‘que ellos vi-
ven y sienten.

Algunas de estas situaciones se refieren a: 1) lo que es capaz de
producir la tierra, 2) el dinero de que se disponga y de los cré&-
ditos que pueda ofrecerle la Caja Agraria, los Bancos Comerciales .
un particular o cualquiera otra(s) persona(s) o entidad(s), 3) Que
se puedan comprar semillas, insecticidas o fertilizantes con- el
dinero obtenido, 4) que con su esposa e hijos pueda atender al cul
tivo o que pueda contratar jornaleros adicionales.

Luego de fijar nuestra atencién en los puntos que ha considerado
hasta ahora nuestro agricultor observamos que est& pensando sblo
en términos de qué producir y cbmo hacerlo. -Pero nuestrq agricul
tor no. solo piensa en qué producir sino que también en’ ofrecer a
la ven;a}lo,que produjo o dedicarlo a su propio consumo. Los eco-
nomistas denominamos al agricultor en este caso como oferente en
el mercado de bienes puesto que €1 va a pomer a la venta bienes

tangibles.

Hemos dlcho que | nuestro agricultor también piensa en vender .
o sea que inconcientemente y antes de decidir que produc1r él re-
flexionard sobre lo siguiente:

* Principios b&sicos para no Economistas.



1)

2)

3)
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Cudl fue el precio'que obtuvieron por este u otro producto
mis vecinos durante la cosecha pasada? Cudl fue el resul-

'tado neto que perdieron, o ganaron dinero?

Cull fue la situacibén con respecto a los compradores, decian
que habia abundancia o escasez del producto’

Aden8s si nuestro agricultor tlene 1nformac16n 'y es despierto
reflexionar4; bueno, el precio fue malo en esta regién pero
yo-8é que 300 kilémetros més adelante fue mejor y si yo pro-
duzco acd, talvez pensaria en vender alla.

Deteﬂiéndqnos nuevamente para analizar los tres puntos ante-
riores observamos que ya ahora nuestro productor no solo esté
pensando en la tierra, en la semilla y abonos que necesita pa-

‘ra producir,sino que esté pensando en a quien y:.como vender

el produeto. Los. economistas decimos que ahora el productor
est4 pensando en la demanda que tendré su producto en el mer-.
cado. Mediante este ejemplo podemos entonces notar (cin ser

»economlstas)por que es que los economistas hacen tanto énfa-

sis y se dedican al estudio de la oferta y la demanda. De la
combinacién de estas fuerzas, hay resultante que se denomi-
na precio.

Ahora bien si nos detenemos a pensar mis sobre el ejemplo, -
caemos en cuenta de que nuestro agricultor también pensé acexr
ca de si podrfa encontrar en el mercado la semilla, los abonos
y los insecticidas. De. 16g1ca él1 no solo pensaré de-s8i estos
articulos se encuentran en el pueblo o sus cercanfas sino a
qué precio y en que condiciones puedé comprarlo. Observen

- que en este momento nuestro agricultor no estd pensando como
oferente sino como demandante es decir &1 ests poniendo en

juego determinadas alternativas para decidir.si compra semi-
lla mejorada de la Caja Agraria o la compra a.cultivadores de

"la regibn, si compra un determinado abono o usa uno muy pare-

cido porque el precio es mis bajo-y es de igual calidad.

' Hasta ahora podemos concluir que nuesﬁro‘agfiéultor:demanda

semillas, abonos, insecticidas (lo que los economistas denomi-
names insumos) o sea que es un demandante de .este tipo de bie-
nes. En teoria econbémica decimos que. nuestro agricultor es
ahora un demandante en el mercado de insumos o- de recursos
productivos. Pero ademids es un oferente porgue &l tratard de
vender sus productos (papa, leche, arroz) al mejor precio 2n
el mercado de bienes. e B
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Si pensamos ahora en los fabricantes de semillas, abonos e insec-
ticidas vemos que ellos también necesitan alimentarse y por lo
tanto serén parte de los consumidores de los productos producidos
por nuestro(s) agricultor(es), Es decir ellos estar&n actuando
como demandantes de los bienes producidos por el agricultor(es)
pero a la vez seré&n oferentes de abonos e insecticidas.

En teoria econbmica nuestros productores de abonos actfian como
demandantes en el mercado de bienes y como oferentes en el merca-
do de insumos o factores productivos.

Lo dicho hasta ahora lo representaremos en un gridfico para.tratar
de lograr una comprensién mis objetiva.



Digitized by GOOS[Q



‘o —

OQVOIJITAWIS OTZAOW - WOIWONODE AVAIAILOV W1 3d sorATd T “ON OOIJWHD
eT1ooTa5y esoxdug ®T :FLNVANVYWACA

. S2I0PTWNSUOD
uos zsa ns ® sauatnb sounsul Sp S2I103ONPOAJ  : ALNAYIIO

SOAILONAO¥d STUOLOVA O SOWNSNI dId OAWOMIW II

oxautdg
uaqIoay : (SeIlTwas 'seproT3OdSUT SOUOUY) _ uegauy
uelAug
uaqTOay
v
(soumsuI op : YIODIY¥YOV VSHIdWA
saxoxonpoxd uos :
so03s9 9p 231RJ) ( saIOLONAONUA)
STIOAIWNSNOD STIYOLTINOIADVY
)
uaqrTOoay uelaug - uaG 109y uegaug
oxautd

‘030 ‘oyda1 ‘zoaxe ‘edeq
Texousb uUS SOIOPTWNSUOD SCTT :d3uepuewsd
eToo3aby esaxdug oI :93USIDIO

SINJIE JFA OQ¥Oo¥dawW I



Digitized by GOOS[Q



- 43 -

Generalmente en economia hablamos de las empresas y los consu-
midores. Habfamos mencionado a los empresarios asoci&ndolos.
con productores, sin embargo los empresarios pueden no ser pro
ductores en el sentido de producir algo en forma fisica. Uste
des han estudlado técnicas de comercializacién agricola. Pues
bien, el camlonero que transporta los productos del campo a la
ciudad, el mayorista de la plaza de mercado, el minorista o
tendero de la esquina as{ como el carnicero y el panadero son
también empresarios y producen servicios, es decir son oferen-
tes de servicios y los consumidores son los demantantes de esos
serv1c1os. Es decir en el camino de los productos agricolas del
campo a la cludad surgen una serie de oferentes-y demandantes.

La teoria econémica esté basada en que tanto los,productores qpmo
los intermediarios o comerciantes y los consumidores finales son
todos personas raciongles o sea que toman.decisiones -con respecto
a la compra y venta de bienes y servicios pensando en forma 16gi-
ca. : v

Los economistas pensando en como es que los consumidores toman
sus decisiones en forma racional han desarrollado la teoria de la
utilidad. Esta teorfa nos dice que todos los consumidores o usua-
rios compran o adquleren un producto pensando no solo en el conte
nido intrinseco del mismo, sino en la capacidad que tienen esos
productos de satisfacer las necesidades de los consumidores y ade
més en el valor de intercambio de esos productos,..es decir pien-
san en la posibilidad de cambiar el producto por dinero.u otro
producto antes de haberlo usado o consumido totalmente. :

Es. decxr en el momento que compramos . determlnada cantldad.
de. carnes,_huevos, leches y cereales,lo hacemos por cuanto con;s
estos bienes satisfacemos una de las necesidades vitales de la ; -
vida: 1la alimentacién_para no perecer de hambre.

Avanzando en el estudio del comportamiento humano los economistas
observaron un hecho fundamental: A medida que consumimos mas- ali
mentos, las Gltimas porciones van satisfaciendonos en forma menor
por cuanto las porciones anteriores han venido contribuyendo a
satisfacer nuestra hambre. Si en forma continua proseguimos con-
sumiendo alimentos, llegari un momento en que estemos completamen
te llenos o satisfechos y por tanto porciones adicionales de ali-
mentos no contribuirfin en forma alguna a satisfacer nuestra nece-=
.sidad de alimentacibén, aun mé&s la ingestién adicional de alimentos
podria causarnos’ 1ndlgest16n y en esta forma producimos una des-sa
tisfaccibn.
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En cérminos econbmicos la teoria hasta aquia expuesta se denomi-
na Teoria de la utilidad y el concepto que hacia relacibén a la
contribucibén de la satisfaccibén o utilidad a medida que incremen
tamos- el consumo de alimentos por unidad de tiempo se denomina-
utilidad marginal, la cual seglin lo planteamos es decreciente
por cuanto a mayor consumo por unidad de tiempo menor ser&-el
aumento de satisfaccién o utilidad que obtengamos hasta cuando
llega a cero y aun puede hacerse negativa (cuando nos indiges-
tamos)

Por esta razén de que la utilidad marginal es decrecientel/ es
que- los economistas han llegado a definir la demanda como una

funcibén-inversa cantidad-precio por unidad de tiempo y cuando
otros factores tales como los precios de los otros bienes, los
ingresos de los consumidores, el tamafio del mercado, etc. per-
manecen constantes. : :

Pues bien, la teoria de la demanda nos dice en forma mas
o menos axiom&tica que todo consumidor trataré de maximar la
satisfaccidén o utilidad que le derive la cantidad de un bien o
servicio que adquiera.

Por otro lado la teoria econémica mira al empresario agricola
o-productor,3 quien actuando racionalmente tratard de obtener
el mejor precio del producto que pone en venta con el fin de

maximizar los ingresos derivados de la actividad agropecuaria.

Si nos detenemos a pensar, notamos que puede existir cierta pa-
radoja, ya que ambos agentes de la economia tratan de maximizar
resultados. Pues bien, la teoria econbémica es la ciencia que
trata de explicar como es que estas personas llegan a un acusrdo.
La forma como esas- personas llagan = ese acuerdo es mediante el
#sistema de precios. Es el precio el catalizador y el equilibrio
al cual llegan las fuerzas de la oferta: y la demanda. :

Es entonces pues la teoria econbémica la ciencia que basada en el
estudio del comportamiento del empresario y del consumidor trata
‘de explicarnos el porque del precio actual de la papa o de la yueca

1/ Algunos economistas han demostrado :que aun teniendo utilidad.
marginal -creciente o constante se obtiene una funcién demanda
como la descrita anteriormente.

2/ Productor agricola es toda aquella persona que deriva su sus-
tento de la actividad agroPecuarla y gquien toma decisiones
acerca de qué, cbmo, cuando y dbénde producir. Esta persona
puede ‘estar haciendo usufructo de la tierra a modo de prople
tario. aparcero, arrendatario, colono, ocupante, etc. '
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y tamblén utilizando la matem&txca y la estadistlca nos - predxce
cual seri el precio de mercado de esos productos en una fecha
futura. - :

Estas predicciones esté&n basadas en ciertos supuestos bisicos
cue el economista introduce en sus modelos, las conclusiones .
obtenidas pueden  estar muy cerca o muy alejadas de la realldad.
El mundo no es absolutamente determinfstico y esto lo saben
también los economistas. Ellos a través de unos determinados
métodos tratan de explicar una realidad econbmica. Los conoce-
dores en forma prictica del sector agricola pueden muy bien
predecir el comportamiento de este sector, simplemente lo que .
difiere a estas personas del economista agricola son los méto-
dos que empleen para llegar a ciertos resultados. Es de adver
tir que el buen conocimiento préctico que el economista tenga
de la agricultura le ayudar@ muchisimo en sus funciones como
tal. :

Pasemos ahora al campo de la produccidn agricola. El economista
agricola relaciona produccién con eficiencia, pero este no es
solo un concepto de eficiencia desde el punto de vista fisico o
agronbmico, es decir al economista no solo le interesa en-que -
se produzca la mayor cantidad posible de tomates usando una de-.
terminada cantidad de tierra, mano de obra, semillas, abonos, -
insecticidas, etc. sino que ademds esa cantidad de tomates se
pueda vender bien en el mercado interno o externo por lo menos

a un precio por encima del cosio de produccién. ' -

El economista agricola ha desarrollado la teoria de la produc-
cién y se ha establecido que la produccibén obtenida en un pe- -
rfodo de tiempo determinado estd en funcibén de la cantidad de
insumos que se utilicen y de. la tecnologia empleada. Es decir
el economista mediante diseiio de experimentos, calcula cual es
la produccién (toneladas) cue se puede obtener de tomates den-
tro de una hectérea de terreno utilizando (ejemplo) 1.000 horas
de mano de obra, 50 kilogramos de abonos y 100 litros de insec+
ticidas cuando el cultivo es mec&nico. También se hace el mis-
mo planteamiento para el caso de gue el cultivo se lleve a cabo
utilizando una combinacién hombre-animal 'de tiro.

A cada uno de esos insumos O materia prima (mano de obra, inseg -
ticida, etc.) se le dan valores monetarios segfin el precio de
mercado. Igualmente se valoriza la produccibén obtenida y median
te estos cllculos se llega a la conclu516n de si el cultlvo es o
no rentable.



Al darle un valor monetario a los insumos el econcmnista estd
obteniendo el costo de produccién. Este costo de produccién
desde el punto de vista econémico es diferente al costo de
produccidn dondé el punto de visia contable. Ejemplo: Si
usted es un técnico agricola trabajando para la Caja Agraria
y tiene una asignacién mensual de $2.000 pesos y se cetira de
la institucién para dedicarse a la explotacidn de una parcela,
usted deber8 (aun cuando no tiene que hacer desembolsos mone-
tarios) cargar a su cultivo como costo los $2.000.00 que usted
antes devengaba. Este es el concepto de costos desde el pu~to
de vista econbmlco.

Asociado al costo total, el economista ha desarrollado el con-
cepto de costo marginal. Mediante un ejemplo podemos entender °
este concepto. Un product6r agricola esti explotando una par-
cela de 40 hectireas sembrada en pastos en la cual tiene 14
reses de engorde. Computando todos sus costos esta suma ascien
d= a $5.000.00 mensuales, si al colocar otra res en su parcela .
los costos se le aumentan en $100.00 este seri el costoc margi-
nal. La res adicional debe tener un precio de mercado de por
lo menos $100.00 para que sea rentable tenerla en la parcela '
de ‘lo contrario no deberiamos adquirirla. '

Del concepto de costo marginal, entonces el eccnomista agricola
deriva la oferta y con este concepto unido al de demanda se ala
bora ‘toda la teoria de prec1os o teorfa econémica béslca.

Ahora bien,existen dlferentes tipos de mercados. Si se reunen
estas caracteristicas se dice que el mercadc es de competencia
perfecta°

a) Gran nGmero de compradores y de vendedores

b) Cada comprador v vendedor compra y vende en pequeifias canti-
'~ dades en tal forma que uno de ellas considerado individual-
'mente no e3erca ninguna: 1n£luenc1a en el prec~o de nercado.

c) Los productos que se encuentran en el mercado son mas O me-
nos homogéneos y los servicios prestados por los vendedores
son iguales, de tal forma que ante precics 1guales no exista
razén alguna para preferir un producto en comparacién a otro.

d) Movilidad en el sentido de que haya libre entrada y salida
de las personas que quieran por ejemplo cultivar papas.

e) Tanto los compradores como los vendedores deben tener una -
informacién clara en cuanto a cantidades compradas v vendi-
das de productos asi como de sus precios de mercado.
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Este es el modelo ideal y tedrico sobre el cual esti fundamen-
tada la teoria econbmica.

Si nos detenemos a pensar en cada uno de los requisitos necesa-.
rios para tener un mercado de competencia perfecta, observamos
de que en la vida real es necesario que se cumplan todos ecllos
para tener un mercado de competencia perfecta.

FEl economista conoce esta situacibén sin embargo sigue haciendo
uso de este modelo por las siguientes razones:

1.

2.

Toda teorfia para ser considerada como tal debe ser general
y abstracta.

Cierto es que en muy pocas ocasiones estamos frente a un

mercado de competencia perfecta, pero este nos puede ser-
vir de norma y explicarnos cuando nos apartamos de &l. Es
decir el modelo nos puede explicar cuan lejos estamos en
la vida real de la competencia perfecta, pero a través del
estudio de ese modelo también obtencmos ideas acerca de co-
mo situarnos muy cerca de la competencia perfecta.

Por iltimo la economia no es la fGnica ciencia que trabaja
éon modelos ideales que no se dan en la pr&ctica. Tenemos
el caso de la demografia que en ocasiones trabaja con mode
los de poblacibn cerrada y la mecénica que en ciertos casos
supone que no existe rozamiento.

El estudio del modelo de competencia perfecta nos sirve de
base para estudiar otros tipos de modelos.
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C. MERCADEO AGROPECUARIO S :

Profesor: Guillermo Grajales

El propbsito de estas notas es el de brindar i) una idea glo-
bal del concepto Mercadeo Agricola ii) Analizar la posibilidad
de que los inspectores Agropecuarios de la Caja puedan, tam-
bién realizar una labor de Extensién en aspectos de mercadeo,
dentro de los servicios que brindan a los usuarlos del crédito
de la institucién.

1.

El Problema Comercial

Los paises en via de desarrollo estén experimentando revo-
luciones en sus tradicionales estructuras de produccibén y .
consumo, que los obliga a modificar su anacrénico sistema
de mercadeo. Esta falla se pone de manifiesto en las con-
tinuas quejas de productores ante los precios pagados a

sus productos; y las continuas presiones de los consumido-
res ante las constantés alzas en los productos basicos, la
baja calidad, la inoportunidad en la entrega, etc. El mig
mo estado encuentra un comportamiento irregular en el cre-
cimiento de la oferta agricola. El objetivo bésico de los
estudios de mercadeo es el de realizar un diagndéstico que
permita determinar las causas de estos problemas y analizar
la evolucién probable de la problemitica. Adem&s se deben
presentar soluciones viables en el contexto de las condicio
nes de América Latina, analizando para ello todos los aspec
tos involucrados en el movimiento de los bienes del produc-
tor al consumidor final.

1.1 Génesis de los groblemas Comerciales

Las deficiencias que originan este "cuello de botella"
entre la produccién y el consumo son el resultado de
la accibén combinada y simultinea de distintos factores
a saber: i) el crecimiento y distribucibén de la pobla
cibn; ii) el aumento en el nivel de ingresos y espe-
cialmente en su redistribucibn; iii) los cambios es-
tructurales en las dietas alimenticias iv) la estruc
tura actual del sector agropecuario como oferente de
alimentos y materias primas y finalmente las caracte-
risticas y tendencias del sector intermediario.
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Efectos del crecimiento y estructura demografica sobre la
comerclallzac16n

En laS-ﬁltlmas décadas se ha puesto de manifiesto un aumen-
to. considerable en la cantidad de alimentos que se mueven a
través: de los canales de comercializacibén. Este proceso es
expicable en base a: i) el crecimiento vegetativo de la po
blacibn; ii) la expansidn de los centros urbano~industria -
les, presionada ésta Qltima por los fuertes movimientos mi gra
torios del campo.a la ciudad.

Lo anterior esté‘significando un aumento explosivo en- las
cantidades de alimentos y materias primas que demandan J.os
grandes centros urbanos, y que se movilizan mediante ufl sis
tema de comercializacidn que no esti adaptado a esta nueva
dimensidn. :

Estos hechos pueden -analizarse estadisticamente si se toma
informacién sobre lLa. forma como la poblacibn de América La
tina ha venido creciendo en los Gltimos 20 afios y de cual
es su tendencia futura. Analizando igualmente la evolucidn
del porcentaje de“poblacibn urbana en relacibén al total.

América Latina, igualmente viene presentando'caracteristi-
cas especiales en su pirémide poblac1ona1. En efecto la
estructura de la poblacidén por grupo de edades ha venido
modificandose por el avance en la ciencia médica, lo que
ha permitido un incremento especial de la-poblacibén-infan-
til. Este hecho ha repercutido en la composicidn de los
productos agropecuarlos demandados '

Camblos en la dleta alimenticia

El desarrollo‘econémico, concebido como una estrategia de
industrializacidén ha permitido una mayor Y méas generallza-
da educac16n en la masa obrera.

Es interesante destacar cdmo los paises con un cierto grado
de urbanizacidn- presentan un menor consumo medio percépita
de granos y leguminosas que los paises agricolas y paralela
mente ‘aparece en ellos un mayor. consumg de allmentos protéi
cos y de verduras y frutas. .Esta tendencia én el consumo '
de alimentos se:.ha observado en U.S.A. si se hace un anall—
sis temporal. En efecto entre 1910 y 1960 los conhsumos' ‘e~
dios per-cipitas de granos y tubérculos bajaron entre 25 a.

26, mientras que los consumcs de frutas, verduras y huevos

aumentaron alrededor de un 25% y el de, productos lécteos,-."

carnes y pescado en cerca del 20%.

L)
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Las implicaciones de este cambio sobre una estrucxura dada
de comerclallzac16n son i) son productos mis perecibles que
los granos lo que implica una comercializacibén mas técnica.
A modo de gjemplo son mayores los requerimientos de capital -
y de técnica en las fases de manipuleo y conservacibn; ii)
Hacen mas costoso el transporte y el almacenamiento por su

- percibilidad y menor peso especifxco*- iii) su demanda ac-

tual y futura esti concentrada en los grandes centros’ urbg
nos, implicando ello que se estin movilizando grandes can-
tidades de productos perecederos, a través de una estructu
ra anacrbnica de comercializacién. - SR

Ingresos pechéEita

El proceso de urbanizacibdn como expresidn del desarrollo
de la industrializacidén ha permitido una elevacibén de los
niveles de salarios medios entre la poblacibén urbana. “Es=
te ha manifestado una demanda de alimentos crecientes para
productos protéicos - carne, leche, etec., en contraste con
la estructura de la dieta en zonas no industriales en las
cuales continfian predominando el consumo de granos en geng
ral. Este cambio en la estructura en la demanda ha sido
explicado en el punto inmediatamente anterior.

Estrdctura de la oferta

Es interesante observar en América Latina como una gran
proporcibén de los alimentos y materias primas agricolas
provienen de un crecido nfimero de pequefios y medianos
agricultores, aislados y que actl@an independientemente y
en forma desordenada en la venta de sus productos, la cual
ademis esti concentrada en periodos cortos de tlempo y ma-
lamente clasificada, etc. Ante esta situacidn aparece un
grupo de intermediarios, con caracteristicas oligopsbdnicas,
que adquieren los productos a bajos precios, pr1nc1palmente
en epocas de cosecha.

' Esta situacibn se agrava por el aislamiento del agricultor,

la falta de informacibén comercial, de transporte, al bajo
nivel cultural de los agrlcultores y a la carencia de:cré-

_dito que no obligue a los campesinos a vender el producto

ante la prlmera oferta que se les haga.-

*

Hace referencia a mayor volumen a igual peso -
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Esta situacidn esti llevando a que los margenes de comer-
cializacién se alarguen, disminuyendo los 1ngresos de los
agricultores y disminuyendo el poder de compra de la masa

- consumidora. - El impacto y las caracteristicas de las mar
genes serén estud1ados mas adelante.

1.6 El sector 1ntermed1ar10

-El grado de urban1zac16n se. ha caracterizado en América La-
tina por una incapacidad de la industria para generar el
suficiente empleo. - Ello lleva a aumentar el grupo de intex
medlarlos pequefios de tipo ambulante y de carfcter estacio-
nal. ;: - : :

Este fenémeno agravado por el movimiento migratorio y el
mismo. proceso inflacionario asi como al crecimiento vege-
tativo de la poblacibn ha tenido un impacto’ desfavorable

en las margenes de comerc1a11zac16n, ampllandolos 4 restrln
giendo el consumo y desestimulandc 1la p10ducc16n.

En resumen, hemos presentado brevemente las circﬁhstaﬁcias
que generan o acentflan los problemas comerciales existen-

tes,.: provocando fluctuaczones de precios a distintos nive

1e80 : :

Conceptos Econémicos ligados a~ia_p;oduccién v al. mercadeo

Existe cierta confu31on en 1a llteratura especializada. referente
a determinados términos econdmicos utilizados en los textos de
mercadeo, particularmente si estos corresponden a traducciones al
espafiol de obras en otros .idiomas o estan basados eh literatura
hoy en dia algo anticuada. Al respecto, a cont1nuac16n se defi-
nen algunos de los términos que se utlllzan corrientemente en es
te curso.

2.1 produccién "

En clerta 11teratura econémlca afin se 51gue deflnlendo a

los procesos de produccidn  como "creaclén" de blenes y ser
vicios. Sin embargo, en la realidad, la palabra "creac:l.én
es hoy dia discutida en esta def1n1c16n debido ‘a_que. normal
‘mente nada "crea" realmente. por:el. ser humano, sino. que és-
te utiliza directamente los hienes o servicios ya existen-
tes, o los controla, combina y transforma para obtener otros
bienes o servicios que les son mAs necesarios. De ahi que
en la literatura econdmica moderna se deiina a la produc-
cibén simplemente como: "agregacidn de utllldades econémlcas'
a los bienes y serv1c;os_” :



2.2 Utilidades econdmicas

En Economia, el término "utilidad" se refiere a la capaci-
dad que tienen los bienes y servicios para satisfacer las
necesidades o deseos humanos. Mediante la "agregacidn" de
utilidades a los bienes y servicios, - a través de los pro
cesos de produccidn-, se logran que &stos tengan mayor ca-
pacidad de satisfacer las nece81dades 0 requerimientos hu—
manos.

Las utilidades que pueden ser agregadas por el proceso pro
ductivo son cuatro. i) Utilidad de lugar; ii) utilidad de
tiempo, iii) utilidad de forma, y iv) utilidad de posesidn.

Utilidad de lugar. ' Est& ligada estrechamente con la fun-
cién comercial de transporte o movilizacibén de los bienes.
Los productos, para que puedan satisfacer adecuadamente

las necesidades humanas, por lo general deben ser llevados
desde el punto donde se producen a los lugares en donde se
ran consumidos; es decir, "adicionar" al‘producto utilidad
de. lugar. Sin este tipo de utilidad econbmica, buena par-
te de la produccibén agropecuaria, aGn cuando se cosechara -
en las zonas de cultivo no podria ser utilizada para la ali
mentacién si no se transporta. En otras palabras, para to
dos 1los efectos practicos, seria como si no hubiera sido
nunca producida, al carecer de la utilidad de lugar que la -
hace accesible al consumdor.

Utilidad de tiempo. Una de las caracteristicas m&s notables
de muchos de los productos agricolas, es la estacionalidad
de su produccibn, siendo que, de otra parte, el consumo de
éstos es generalmente mas o menos parejo durante el afio.

Es asi como, por ejemplo, la produccibdn de granos se cose-
cha en uno o dos periodos del afio en su mayor parte. Sin
embargo en este lapso de tiempo el consumo de los mismos

es inferior a los volGmenes consechados, produciéndose por
lo tanto, excedentes. Estos Gltimos @e perderian totalmen
te si no se agrega a estos productos la utilidad de tiempo,
que esté representado tipicamcinte; por el almacenaje comln
o frio, Y que permite que estos excedentes temporales sean
utilizables en otros periodos donde no hay producclén sufi
ciente para satlsfacer el consumo. -

1/ También ciertos tlpos de elaboracidn o tratamlentos (secado por
ejemplo) dados a los productos, y que ayudan a conservarlos:a
través del tiempo, proporcionan utilidades de tiempo a éstos.
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Utilidad de forma. Parte importante de los alimentos y
materias. primar agricolas, no estén en capacidad de satis

- facer la demanda en la forma en que se cosechan u obtlenen,
lo cual quiere decir que, para ser usadas por el consumidor.
final, deben experimentar ciertos procesos de transforma-
cién. Un ejemplo de esto se tiene en el caso del trigo,.

el cual en forma muy limitada se coasume en su estado natu
ral, teniendo normalmente que ser elaborado primero en.for
ma de harina y luego ésta Gltima transformada en pan o en
pastas o galletas, antes de poder ser -onsumida. Por otra
parte el agricultor mismo, mediante los métodos, de cultivo,
agrega utilidad de forma a los insumos utilizados (tierra-
capital, trabaJo, etc:) al transformarlos en productos re
queridos por el consumldor. :

Otro alcance de la utilidad de forma se refiere a la sepa-
racibébn de un producto en categorias, de acuerdo a su cali-
dad, lo cual permite asegurarle a éstos precios o valores
monetarios diferentes, facilitando asi su adquisicibdn y
consumo por parte de los distintos grupos de poblacidn, de
acuerdo a su ingreso. Si no existiera este Giltimo tipo de
utilidad de forma, agregado a un producto, éste tenderia a
- venderse a un precio medio, que marginaria del consumo, fpor
el nivel del mismo, a los sectores de poblacidén de ingresos:
relativos mis bajos. En cambio, la introduccidn: de-la cla-
sificacibn y diferenciacidn de precios que de ello resulta,
da una utilidad de forma adicional al producto, pues permi
te establecer una escala de precios que facilita o satisfa
ce mejor las necesidades de consumo de la poblaciébn.

Utilidad de posesibn. La mayor parte, sino todas las fun-
ciones y operaciones que se realizan durante los procesos
de produccibn, no podrian llevarse a cabo si en todo momen
to no hubiera alguien con derechos de propiedad o posesibn
sobre los ‘bienes y servicios utilizados. Nadie incurriria
en gastos de transporte, almacenaje, elaboracidn, etc. Si
no existiera un "duefio" de los productos a ios cuales se
"agregan" las utilidades mencionadas y sus respectivos cos
tos., Este "duefio", puede ser el agricultor, comerciante,
elaborador, el gobierno, una cooperativa, etc. De ahi que
una de las utilidades basicas, es la de posesibn,.ipues per
mite o facilita el normal desarrollo de ios demis procesos
productivos y, al igual que las deméds utilidades econdbmicas,
genera gastos, que en este caso estin revresentados poi los
costos indirectos del capital invertido por el propietario
de los biecnes en é&stos. S ' S e
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La agregac16n de utilidad de poses16n vy la transferencia
continuada de esta utilidad, mediante .las operaciones co
‘merciales de compra y venta, es 1o que permite que los .-
'productos pasen de manos del productor a los intermedia-
rios que los acopian, movilizan y almacenan; y luego que
estos Giltimos los pasen a los industriales que los elabo..
ran. Luego, el producto ya transformado, mediante la
utilidad de posesidén, pasa a los mayoristas y minoristas,
quienes les siguen agregando otras clases de utilidades,
hasta llegar al consumidor final.

De esto se deduce la falacia de creer que sblo es el agri
cultor quien "produce" v que los intermediarios son sblo
"parasitos", ya que estos Gltimos también reaiizan impor-
tantes funciones de produccibn, agregando las utilidaces
econémlcas antes mencionadas a los productos, que incre-
mentan su facultad de satlsfaCer las necesidades humanas.

2.3 Mercadeo;ggrqgecuario

El mercadeo de productos agropecuarios comprende todos -
los servicios y actividades comerciales y de elaboracidn
que permiten o facilitan la movilizacibn y transformacién
de estos blenes desde el punto inicial de su cosecha a
obtencibn, hasta llegar a manos del consumidor final.=

" Igualmente, el mercadeo de los insumos fisicos utilizados
en la produccidn agropecuaria, comprenderia todas las ac-
tividades ligadas a su elaboracidn y comercio, desde:la
obtencibén de la materia prima, hasta llegar a manos del
consumidor final, que en este caso es el agricultor.

De acuerdo con estas definiciones, resulta que el Merca-:
deo Agropecuario es una parte muy importante del proceso
de produccién, ‘puesto que agrega al producto primario ob
tenido toda la gama de utilidades econfémicas necesarias
‘para que este proceso llegue a- ser ccmpletado debidamente,
y los productos puestos a disposicidédn del consumidor £fi-
nal en la forma, tiempo y lugar m&s convenientes.

Si no existieran los procesos de mercadec, una parte con-
~'siderable de los bienes obtenidos por el agricuitor real-
mente no podrian jamds lLlegar a manos de otros consumido-
res y, para todos los fincs pricticrs, no sz habrian "pro
ducido" para ellos. Tal es el caso, por ejemplo en algunos

1y4
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apartados valles andinos, completamente aislados del res
“to.del pais, en donde suelen existir excedentes de las
cosechas locales, ‘que no pueden ser oportunamente trans-
portadas a los demis mercados nacionales por falta de
_vias de comunicacibn; transporte y se pierden totalmente
para el consumidor; en la prictica no han sido produci-
- dos, pues han carecido de la agregacidn de ciertas utili
dades econbmicas, a través de los procesos de mercadeo,
que han dejado incompletos el proceso de su produccibn.

2.3.1 comercializacibén. Durante bastante tiempo ha exis
~tido en América Latina, cierta confusidn en rela-
cibn con el término "comercializacidn", due en los
Gltimos afios se ha utilizado como sinbnimo de "mer
cadeo" debido principalmente a dificultades en la
traduceibn al espafiol del término "marketing".

La verdad es que, hasta hace relativamente poco
tiempo, en el diccionario de la Real Academia de

la Lengua Espafiola, no aparecia la palabra mercadeo
y, hasta entonces, la finica traduccidén posible de
"marketing”, de acuerdo con esta fuente, era "co-
mercializacibn"”. -

Sin embargo, este problema ha sido superado y el
término “"mercadeo" ha sido ya incorporado a la len
‘gua espafiola y su definicién concordante con la qQ
da anteriormente. En base a ello, ahora existe la
tendencia a establecer diferencids entre comercia-
lizacién y "mercadeo", excluyendo del primer térmi
no las actividades de elaboracibn, cortenidas en el
mercadeo. En otras palabras, comercializacidn agro
‘pecuaria serian todas las actividades y servicios -
comercialesl/ realizados en la trayectoria que siguen
los productos entre el lugar de su cosecha u obten
cién y el consumidor final. En forma similar, esta
def1n1c16n se puede aplicar a 1os 1nsumos agropecua
- rios. :

2.3.2 Mercadotecnia. También ha existido la tendencia de

traducir el término inglés "marketing" por mercado-
tecnia, o sea, técnicas de mercadeo, lo cual para“-
todos los fines practicos, puede considerarse sinb-
nimos con merc¢adeo. Sin embargo, cabe advertir qgue
la mayoria de los textos de "Mercadotecnia" traduci
dos al espafiol realmente cubren sblo aspectos . __ .

Yy

Es decir, excluyendo la elaboracibn, industrializacidén o manufac .

"tura de los productos.
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_ esPec1allzados 4 restrlngldoq de la def1n1c1on dada

' a Mercadeo, - puesto que se c1rcunscr1ben .a un-enfo
que de las actividades comerciales a nivel de las
firmas, con fuerte tendencia al anilisis de:la. orga
nizacién comercial administrativa, promoclén y sis-
tema de ventas, métodos de compras y -de abastecimien
tos, zonalizacibdn de mercados, competencia, etc.

2.4 Cohéepto de Mercadeo

El'término "mercado" es uno de aquellos qué mas acepciones
diferentes tienen en la practica lo cual, naturalmente, in
duce a concepciones muy erréneas sobre su verdadero alcance.

Asi es comlin referirse al "mercado en expansibén", casi como
sinbnimo dé damanda, o también es usual que se indigue que
el "mercado est§ bueno" para referirse a niveles elevados
de precio. Mas com(n aln es hablar del "mercado de ganado
~de Medellin", por ejemplo, indicando.con ello un lugar,

Area e instalaciones en donde se reallzan transaccmones

de ganado en pie.

Desde el punto de vista econdmico, el término mercado no
estid acondicionado necesariamente a un lugar geografico o
Area e instalaciones fisicas determinadas, sino que se
asocia con el grado de comunicacibén y facilidades y servi
cios existentes en. torno a productos determinados, para
que los posibles comparadores Yy vendedores puedan realizar
lae ‘transacciones de compra y ‘venta en forma adecuada.

De ahi que:una de las defin1c1ones més<senc111as y validas
sobre 1o que es un "mercado en‘economia es un grupo o
conjunto de compradores y vendedores con. las facilidades
necesarias para realizar transacc1one l :

De acuerdo con esta definicidn, las. transacc1oneg gue se
realizan mediante cables o por la via telefonlca, entre
un exportador de carnes de Argentina, por ejemplo, y un
importador de Inglaterra, est&n en un mismo mercado, si -
los precios y calidades son conocidos por ‘ambas partes y
existen comunicaciones y otras facilidades adecuadas para
que la compra-venta se lleve a efecto. En cambio, no for
marian,parte de un mismo mercado, grupos de comp;adores:y

1/ G.S. Shephad. ggﬁketinq Farm Products. The Iowa State College
Press, 1965. B .
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de vendedores, afin cuando estén situados a distancias re-
lativamente cortas, que no tienen un conocimiento cabal
de la calidad de los productos que se tranzan y de las re
" laciones existentes entre los. respectivos niveles de pre-
cios. Es corriente, por ejemplo, entre muchas areas rura
- les de un mismo pais, en América Latna, que las Condlc10-
.nes de.precios y de calidades y las formas de pago en mu-
chas de ellas, no guarden relacibén alguna con la. situacién
imperante en otras areas, lo cual implica que en el propio
- &mbito nacional, por falta de “"facilidades" (informacibn
de precios, normas de clasificacibn, transporte, etc) ade-
cuadas, - exlsten en la practica varios mercados dlferentes
para un mismo producto.

En cambio, en el caso de las carnes de exportacién argen-
tinas, por ejemplo, &éstas estén en el mismo mercado :que

las carnes Australianas y de -EE.UU., debido a que los com
pradores y vendedores de estos productos en las diversas
partes del mundo citadas, ademis de estar adecuadamente
intercomunicados entre si, se ajustan a normas comunes de
clasificacién y poseen informacibén casi instanténea de los
precios de estos productos en los mercados. De esta manera
una baja pronunciada de los precios de exportacibdn aus-
tralianos, por ejemplo, afecta de inmediato los respecti-
vos niveles de precios en la Argentina, Nueva Zelandia, etc.
situacibn ésta que a menudo no sucede en los mercados ais
lados o fraccionados dentro de un mismo pais.

3. Canales de Comercializacién o Mercadeo

Con.el fin de ayudar al conocimiento cabal de la forma cbmo se
movilizan y transforman los productos agropecuarios desde que
se obtienen en las fincas hasta su consumo final, incluyendo
todos los grupos intermediarios -como ser, comerciantes mayoris
tas y detallistas, elaboradores, cooperativas, juntas o asocia
ciones o agencias de mercadeo gubernamentales, etc.- se acos-
tumbra a dibujar los determinados graficos de clrcuitos o ca-.
nales de mercadeo. Estos no sdlo establecen las relaclones
que existen entre todos los grupos de personas, flrmas, agen- -
cias o instituciones que participan en el mercado de un produc
to o de grupos de articulos, sino que también pueden ser cuan-
tificados para mostrar, ya sea en cifras:absolutas (toneladas, .
litros etc.) o en términos relativos : (porcentajes), los volG-
menes aproximados que movilizan o mercadean los diferentes gru
pos intermediarios y sefialar los circuitos de mayor significa-
cibn en los procesos de mercadeo analizado.
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Estos graflcos de canales de mercadeo no 's6lo ayudan bastante
para comprender en detalle la trayectorla seguida por los pro
ductos a los mercados, sino que zonstituyen un elemento vallo
so, prlnclpalmente para: (i) planear encuestas e 1nvestlgac10
nes de mercadeo; (11) establecer mirgenes globales de mercadeo
Yy sufracc1onam1ento o detalle; (iii) estimar costos de mercadeo;
(iv) evaluar y comparar entre si los circuitos de mercadeo exis
tentes; (v) .determinar etapas de mercadeo 1nnecesar1as, (vi) es=-
' udlar la 1ntroducc16n de menos circuitos o 1nst1tuc10nes de
ercadeo; y. (vii) ayudar a estructurar planes de desarrollo
del mercadeo y/o estructurar proyectos especificos de mercadeo,'
estableciendo puntos estratégicos de estrangulamiento y de po
sible accién en los circulos comerc1a1es y sus prlorldades.

3.1 Ejemplo de grafico de circuitos o ugnales de mercgdeo

ﬂEn'el graflco No. 1, aparecen indicados los c1rcu1tos
"de mercadeo de viveres no elaborados en el mercado de Me
dellln, cuantlflcados en termlnos relativos, en e1 cual
aparecen.

~a) los intermediarios que actfian en el acopio de produc
tos a nivel de la produccién (acopladores y camlone-
ros comerciantes) ;

D) 1los comerc1antes mayoristas ubicados en Medellin, (plg
' za Cisneros) ; '

c) los seis grupos méas 1mportances de 1ntermed1ar10s de
talllStaS. - e

Un anilisis. de este graflco permlte establecer lo 51gu1en i‘

te: . ‘

_5(1) cerca del 87% de las ventas de los productores son }
" hechas a acopiadores y a camioneros, y el resto 16 ven-
den dlrectamente a los mayoristas de Cisneros (6. 4%) , -
a los minoristas de Cisneros (2%), a cooperativas y pro
veedurias (1%), y a supermercados y plazas pGblicas de
mercado (0.5% cada una), (ii) los acopiadores y camlone
ros, venden la mayor parte de lo que adquieren a 1os ma.
yoristas.de. Cisneros (71,1%) del total vendido por los
agrlcultores o el 80% del volumén gue estos acopladores'
Y camloneros operan; y luego a graneros © tiendas (4 5%) .,
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cooperativas y. supermercados (1%) y-a las.plazas de mer
cado al detal (0.5%) . . (iii), los mayoristas del merca-
do o plaza Cisneros, por su parte, venden casi un 35%
cada uno, a los minoristas de la propia plaza Cisneros
y a los granemws, y el resto a cooperativas y proveedu
rias (3% ; supermercados (1,5%) ; plazas pGblicas, ambu
lantes y al pfiblico consumidor (1% c/u), (iv) en rela-
cidn con los circuitos completos de mayor importancia

‘en Medellin para estos productos, se determlna que la

trayector1a predomlnante es:

Productor ==-- acopladores y/0 camioneros ---- mayoris
tas de Cisneros ~-=-=-~ graneros y minoristas de pedre-
rog ---- consumidor, lo cual esté 1nd1cado en el graf1
co con lineas mas gruesas; -

(v) en cuanto a los grupos de 1ntermed1arlos, se esta—
blece que, al nivel mayorista, son de la mayor 1mpoartan'
cia los acopiadores, camioneros y los mayoristas en Me=; |
dellin. Al nivel detallista, predominan por la importan
cia de los volimenes relativos vendidos, los graneros o -

- tiendas y los minoristas y vendedoras de la plaza de Cis

neros, con 39,5% y 47, b% respectivamente de las ventas
totales al detal. o

Con un gr&fico como el sefialado, se facilita enormemente
la realizacibén de investigaciones comerciales pues en e§
te caso seria muy claro determinar en cuiles intermedia-
rios deben concentrarse las encuestas y estudios. Asi-

mismo, para el anilisis cooperativo de eficiencia entre

loé diversos circuitos, seria de interés la evaluacidn de
los canales donde el productor vende directamente a deta

-1listas (4% del total), con aguellos en que intervienen
" los acopiadores y camioneraos, sin pasar por los mayoris-

tas de Cisneros (192,5% del volumen total); los mayoris-
tas sin acopiadores y camioneros (6,4% del total):; y los
circuitos de mayores etapas intermediarios (71,1%) del
total. De similar interés seria establecer la eficiencia
relativa entre los seis grupos de detallistas indicados
en el grafico. ST :

Mediante este anilisis, que deberian incluir los mérgenes
de mercadeo globales (para los cuales es absolutamente ne
cesaria la cuantificaciébn indicada en el grafico por cana
les e intermediarios, para realizar las pomderaciones del
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caso) , y parciales de cada grupo intermediario, y luego,
compararlo con los costos respectivos de mercadeo, se po
dria hacer un diagndstico adecuado de la situacidn éxis-
tente en el mercadeo de viveres en Medellin y hacer las

recomendaclones 'y planes del caso para promover desarro-
1los adecuados en los 31stemas comerciales.

Circuitos o canales de mercadeo mis detallados

A veces es conveniente hacer aﬁn ‘mas detallados estos gra
ficos de circuito de mercadeo, desglosando, por egemplo,
los acopiadores y camioneros, y las plazas Flérez y Berlin
del eJemplo anterior.

Otras veces es necesarlo separar las areas productoras en
el grafico indicando como se comercializa la producc16n
en cada uno de ellos, particularmente si existen diferen-
cias notorias en este aspecto entre las mismas.

Anjlisis funcional del mercadeo

Tomando en.cons1derac16n que el mercadeo agropecuarlo se
compone de una serie lbg1ca de procesos y éstos, a su vez,-
pueden ser desgloaados en varias act1v1dades especiflcas

o funciones, esta modalidad de an&lisis del mercadeo se
concentra en el estudio de cada una de las funciones de
mercadeo, las cuales, por otra parte, pueden ser a su vez
agrupadas en (a) funciones de intercambio, (b) funciones
fisicas y (c) funciones auxiliares o complementarias.

Aﬁn cuando hay discrepancias.notables ent:e los diferen-
tes autores respecto al nfimero de funciones del mercadeo,
y teniendo en vista que la utllidad de este sistema de
analisis es justamente separar y definir todas las activi
dades especializadas que intervienen en lo que denominamos
mercadeo, se ha confecclonado la sigulente llsta de fun-
ciones:

a. Funciones de intercambio

1. Compras
2. Ventas
3. Determinacibn de preciosg
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b. - Funciones figicas -

4.-<Almacenaje
5. Transporte
6. --Clasificacibn
7. ‘Empadque

e. rElaboraclén

1
c. Func1ones aux111ares o comg}ementarlas—/

9. Normalizacidn

10. Financiamiento

11. Asuncidn de riesgos

12, Informacibn. de mercadeo
13. Investigacidn del mercadeo
1l4. cCapacitacidn en mercadeo

a. Funciones de intercambio. Estas constituyen la
“esencia misma de la comercializacibn y transfor-
macibén de los productos agropecuarios, pues di-
cen relacidn con la transferencia de titulo de
los bienes e incluso, servicios y de los precios
que hacen posibles las transacciones y represen=-
"tan el valor de intercambios asignados a los pro .

ductos en un momento dado.

Dentro de las funciones de~intercambio tenemos:
a) La funcibén de compra y venta
b) La determinacibdn de precios

a) Compra y venta. Esta funcidn esencial del mercadeo
puede ser llevada a cabo de diversas maneras estan-
-do ligadas é&stas, en muchos casos, c¢con el grado de
evolucidén a que ha llegado el comercio de productos.
Se pueden distinguir tres métodos prlnclpales de
compra-venta, a saber- : :

i) Compra-venta por”inapeccién.
ii) Compra-venta pof'muestra

iii) Compra-venta por descripcibn.

1/ A veces denominados servicigs
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Compra venta por inspeccibén: Corresponde normalmente
a un medio comercial poco evolucionado o primitivo,
Este método de compra-venta se caracteriza principal-
mente por: (i) La mercaderia en su totalidad debe ser
transportada al lugar de la transaccién. (ii) El com
prador y vendedor (o sus representantes) deben concu-
rrir al lugar de la transaccibén. (iii) La mercaderia
debe ser inspecc¢ionada en su totalidad por el compra-
dor. (iv) Existe falta de confianza entre las partes.

Lo anterior tiene significacién econbdmica por cuanto:

a) Se pierde tiempo en el transporte de toda la mer-
caderia y de las partes contratantes al lugar de
la transaccibn, y en la inspeccién de toda la mer
caderia. v

b) Se 1ncrementan los. costos de transporte considera
blemente, . en especial si el lugar de la transac-
cidn (mercado o local comercial) no esti geogra-

- ficamente ubicado sobre la ruta,a seguir como con
secuencia de la transaccidn.

c) Se disminuye la calidad de los productos pereci-
bles por deterioro, en especial en climas tropi-
cales; o .se incrementa el costo de conservacibn
(frigorizacibn, por ejemplo).

Este método de compra-venta es el mis com@n en
Latinoamérica para la mayor parte de los produc-
tos agropec¢uarios.

“Compra-venta por muestra. Representa una modalidad mas

evolucionada en la transferencia de los productos entre

vendedores y compradores. Se caracteriza por lo si-

guiente:

(i) Se transporta una parte muy pedquefia del produc-

to (muestra), y en base a la cual se llegar§ a un
acuerdo para realizar la transaccibén. (ii) El1 com-
prador y vendedor no.necesitan movilizarse a un .lu-

gar determinado; basta que el uno envie la muestra al
otro; (iii) el comprador inspecciona solo la muestra
estimando que ésta es representativa de la calidad del
lote total ofrecido en venta; (iv) existe alto grado de
confianza en la honradez de procedlmlentos entre las
partes.
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Esta modalidad de compra-venta, tiene impacto econbmico,
por cuanto:

(a) La pérdida de tiempo es minima, ya que las muestras
se pueden enviar incluso por avidn; (b) el costo se redu
ce considerablemente, vy ésti representado por el trans-
porte de la muestra y el intercambio de telegramas o con
tactos telefbnicos entre las partes; (c) este tipo de mo
dalidad de compraJinta se practica en algunos paises
latinoamericanos, én:.especial para productos no pereci-
bles tales como granos, quesos, vinos, et¢. y normalmen
te la utilizan los comerciantes o agentes comerciales

en las transacciones que realizan entre si, Es poco co
rriente que se realice entre un agricultor y los inter-
mediarios.

Compra-venta por descripcidn. Es el método més evolucio
nado de compra-venta, muy utilizado en USA y paises eu-
ropeos, pero casi inexistente en latinoamérica, a excep
cién de unos pocos productos de exportacidn extra-regio
nales.

Se caracteriza por lo siguiente:

(i) No se requiere transporte del producto; (ii) debe
existir un sistema de clasificacibdn comin entre las par
tes; (iii) se intercambia informacibn sobre la calidad
del producto; (iv) requiere gran confianza entre las
partes o la existencia de un cuerpo de inspectores de
calidades, de caracter oficial.

Este sistema de compra-venta es el de mayor eflclnncxa.
pues es muy ripido y de costo minimo. ;

A menudo la determinacién de cual es el sistema de com-
pra-venta imperante en un mercado, da una idea rapida
respecto al grado de evolucibn de los sistemas comercia
les existentes. '
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F ESTADISTICAS AGRICOLAS*

. Profesor: Nilson Lbpez s,
General idades

El pais esti empefiado en alcanzar la meta del desarrollo y
al sector agricola corresponde un papel preponderante en
aste propbésito y es apenas lbgico, porque Colombia es un
pais fundamentalmente agricola, que obtiene la mayor parte
de sus divisas por eéxportacidn de productos agropecuarios
y ademis casi la mitad de la poblacibén se radica y/o depen
de del campo.

Toda medida tendiente a mejorar el estado actual de nuestra
agricultura, en el monento desarrocllada lenta e ineficieniemen
te, es un medio indispensable para propiciar el desarrollo

del sector y por ende el global de la economia. El1 crédi-

to, la planificacibén, los programas de desarrollo , etc.

son algunos de los medios usados para buscar mejor rendi-
miento y mayor produccibdn en la agricultura; y todos ellos
recurren en una u otra forma a elementos estadisticos para
poder racionalizar su accidn.

Enseguida se hardn algunas referencias al uso de estadisti
cas agricolas, a la utilidad de su conocimiento adecuado:
igualmente el manejo de algunos datos a nivel de finca. Es
una resefla breve y se ha buscado que sea lo mas simple y
aplicada posible, a fin de hacerla comprensiva y facil de
usar en trabajos a nivel de campo.

Definiciones estadisticas

a. Estadistica

No existe una definicidn unica de estadistica. Normal
mente se dice que es "el conjunto de métodos para obte
ner, recolectar, presentar y analizar datos"; se divi-
~de en dos ramas principales:

- Estadistica descriptiva, la parte que resume y defi
ne una serie de observaciones, Y

* Resumen de las exposiciones en clase
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-~ Estadistica de inferencia, la parte que a través
del andlisis de esa serie de observaciones, obtie
ne conclusiones valederas para el grupo general
de donde se obtuvieron esos datos.

PoblaciGn o Universo
' Un conjunto de individuos, cuyo nfmero se considera
~infinito. También se define como el total de valores
posibles de una variables.

~ Muestra

Parteﬁrepresentativa de la poblacién sometida a medi-
cibn para obtener resultados valederos para ella.

Paramétrbsby valores estadisticos

Los valores que definen las caracteristicas de la po-
blacién son los parametros; como la poblacibén se con-
sidera infinita, su valor real no se conoce y se estiman
en base a los datos proporcionados por la muestra; es-
tas estimaciones son los valores estadisticos.

Medidas de tendencia central

- Promedio o media aritnética: la suma de los valores
de la variable dividido por el total de observaciones.
Es la medida de tendencia central mas usada y permi-
te conocer la posicibn de ‘cada observacibdn respecto
al valor mis representativo de una caracteristica:;
se representa por X, ¥, M (muestra); su cAlculo se
indica asi: X = X,+X2+X3+Xj+......Xp . donde X, es

N :
el valor de la primera observacidn y X, de la Gltima;
N es el nfimero de ¢bservaciones. Un ejemplo, para
5 observaciones de una poblac16n sobre edades se tis
ne’ 12 16 20, 14, 1le. ' :

12 + 16 + 20 + 14 + 18 " _ EQ = 16
5 5

-, Otras: Mediana, valor que corresponde a la observa-
_ cibn para la cual la probabilidad de encontrar otra
con un valor mayor es %, arregladas las observaciones
en base a su magnitud la mediana esti en lz mitad,
modo o moda, valor de una observacidn que se repite
con mayor frecuencia; también promedio geométrico,
promedio armdénico.

X,=
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Medidas de dispérsién

Son aquellas que buscan medir la variacibdn presentada
en la muestra; la idea de dispersidn se relaciona con
la mayor o menor concentracién de los datos alrededor
de un valor central generalmente la media arltmetlca.

La m&s usada es la var:anza, que se define como la me
Gia aritmética de los cucdrados de las diferencias en .
tre los valores de la variable vy su media arltmétlca-

2
Se representa por J <, s°  (muestra); su cllculo se
indicajasi:_;': E(xi = % 2 . También es usada la deg
n

viacidn tiplca standard que es raiz cuadrada de la va-
rianza; para las mismas observac1ones anotadas se tie-

_lne‘
el - . . = 2
X1 X xi-X (xi-X)
12 - 16 . =4, l6
16 16 . . 0 : -0
20 16 4 16
14 16 : L =2 : 4
18 16 2 4
40 -
2. E(xi=iy? _ 40 ;
S< = <X ==Y = 8 Varianza
S n 5 '
5 = 2.8

* Desviacibn tipica standard
Variables

Son aquellas caracteristicas o elementos que presentan
Son cuantitativas cuando se
pueden medir y cualitativas cuando son agrupadas en ca
racteristicas no numéricas; entre las primeras estén
como ejemplos la estatura, el peso, tamafio y en las se
gundas nacionalidad, color de las flores, etc.

Tambi®n se agrupan en .ndependlentes 4 depeﬁdlertes-
las primeras pueden *Omar cualquier valor sin ser afec
tadas por. otra u otrds- en las segundas su valor depen
de del qus Lenca la vaviable wnd*wend”vnte.
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"Pox eJemplo-'  ='l, ‘X =65, X= lO-'51 tenemos la ecua-

cién Y = 3X, X es la variable 1ndepend1ente y Y la de-
pendiente, cuando X =1, Y =3, X =2, ¥ = 6 y asi su-

cesivamente.

La expresién matemitica que relaciona una variable de-
pendiente con una o mis independiente se llama funcidn.

Es un proceso gque busca obtener porciones represeritati-
vas de una poblacidn, para analizar determinadas _carac-
teristicas y hacerlas valederas para todo el conglome~
rado; se diferencia del censo en que &ste enumera cier-
tas caracteristlcas de todos 1os elemntos de una pobla--
cibn.

El método del muestreo es muy utilizado ﬁaré investiga-

_ ciones agricolas porque presenta mis de una ventaja con

relacién a un censo; - entre otras se anotan el menor
costo, mayor rapldez, mayor ‘alcance, mayor exactitud y
calidad del trabajo, aunque en un momento dado puede
rallar su representatxv1dad.

En la- 1nvest1gac16n muestral a partlr de objetlvos de-
finidos, se debe es tablecer el marco muestral, eleccidn
del disefio muestral teniendo en cuenta la precisidén que.
se busca, el costo de 1la 1nvest1gac16n, el tamafio de la
muestra y otros aspectos relacionados con la ejecucidn
del trabajo.

Un disefio de muestreo, bastante f&cil de manejar es el
aleatorio simple; con este método se puede seleccionar
N unidades de una poblacibén de N elementos ;y de: tal ma-

- nera gue. cada una.de las muestras y/o elementos tengan

la misma probabilidad .de ser elegidos. .. En la pr&ctica
las uridades de la poblacidn se enumeran de 1 a N y
por medio de una tabla Jde nlmeros aleatorios (contiene
una cantidad determinada Je nlmeros digitos dispuestos
al azar y donde todos tienen la misma probabilidad de
salir) o colocandolas en una urna y extrayendo sucesi-
vamente después de mezclarlos, N nfimeros.

El tamafio de la muestra dependeré de*los recursos eco-
némicos disponibles, de la exactitud que se quiera al-
zar, tiempo disponible, etc. Normalmente muestras entre
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el 10% y el 20% de una poblacibn son representativas:;
~cuando se quiere mayor precisibén se puede calcular el
tamafio a partir de los costos por la formula:

g= Ct-cf:

v No. de unidadeé de'mﬁestra

Ct= costo total
Cf= costo fijo
Cv= costo variable /1

7

También es posible calcularla a partir de la varianza
de la poblacidn, el intervalo de error permitido y el
nivel de confianza dado por la fbrmula:

L : y2 ' . :
N = ( ts } N= No. de unidades de muestra
d t= nivel de confianza
s= varianza poblacional
d= intervalo de error

i. Ejemplos practicos
Séipréégntan algunos-ejemplos numéricos sobre promedio,
varianza, funcibn y muestreo aleatorio simple.

- Para un total de 10 fincas, se obtuvieron las siguien

" tes observaciones sobre rendimientos/ha en maiz, da
dos en toneladas/ha : 1,2-1,1-0,8-1,4-1,6-1,5
0,6-0,9-1,0-0,7.  Calcular el promedio de produc
cibn/ha para las 10 fincas y la varianza.

X=£&£xi _ 1,90 _ 1,1 Ton/ha
N 10 '
g2- £(xi-®2  _ 9,90 - ¢,p9.

- 'En una funcibén supuesta Y= 7 (x) para produccidn de
: maiz a partir de uso de distintos niveles de ferti-
lizante, calcule. las produccé¢iones obtenidas.

Y = 1.300 + 4X - X2

Y
1.303
1.404
1.403
1.300
1.295

mAwaHIN‘ '

/1l Vea al final definiciones y ejemplos de costos
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Los gastos mensuales en consumo, correspondientes a
8 alumnos que 1ntegran un curso (en cientos ‘de pesos)

se anotan‘.

Alumno consumo ‘ Alumno consumo
1 1.7 B 2.2
2 1.5 ‘6 2.5
3 0.5 7 2.1
4 0.5 8 0.8

Se pide extraer 4 muestras de 4 elementos cada una
y calcule la media arltmétlca y la varianza para -
cada una de ellas. -

Usando la tabla de TIPPET que contiene 10.000 digi-
tos distribuidos al azar, se puden obtener los com--

ponentes_de cada muestra (se toma columna 1l).

X= £Xi = 8.6 = =.1,45

la 1.7 2_ £ (xi-)'(')2 = 2,32 =0,48
7a 2.1 = N ST '
5a 2.2

Para las dem&s muestras se procede de identica manera

" Nota importante: Los datos se pueden presentar agru

. "pados por categorias o clases; aqui se debe tener

en cuenta la frecuencia (nfmero de veces gue aparece
cada categoria) para calcular el promedio y la va-
rianza.
Y =7¥i Ni_ Y= promedio
N o 8= varianza

. 2 i - Ni= frecuencia
sz='§Xiei§$— - NY_ vyi-,-Yi= intervalo de clase
SRR N-1  yji= marca de clase .
s N= nfmero de unidades =

Dado el ejemplo de fincas agrupadas por tamafio, se

puede asumir que hay un intervalo de 5 hectéreas pa
ra cada categoria; sexin de 1-5 hectlreas, 5-10 hec
téreas y asi sucesivamente. Para el primer caso Yi

'"' seré 3 yNiel nﬁmero de flncas que vayan de 1 a 4. 9
hectareas. '
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Manejo de datos

Los datos son la base del metodo estadisulco- los datos
son el registro de observaciones, producto de fijar la
atencidn en algo. Segun la clase del registro los datos
pueden ser cualitativos y cuantitativos; seglin el método
de cuantificacibn continuos, cuando provienen de medidas
cuya unidad admite fraccionamiento, por ejemplo el peso
de una persona y descontinuos cuando la unidad empleada
no admite subd1v131ones, el caso del nfimero de agriculto
res atendidos por un extensionista; segfin el periodo em-
pleado en la recoleccibdn, los datos se consideran como
transversales, cuando se toman en periodos cortos como el
de un censo y longitudinales para periodos largos, por
ejemplo el regxstro de prestamos de una institucibdn ban-
caria. - :

Usualmente los datos elaborados son el punto de partida pa
ra planes de trabajo de entidades gubernamentales. El pro -
ceso simple de planificacibén, que :implica diagnbstico, de-
finicibn de problemas, proposicién de soluciones, metas a
lograr, etc.,. tiene.en buena parte su asiento en la dispo-
sicidn de estadisticas existentes y/o preparadas para la
ocasidn. ... - ... . -

a.;- Tipos.de datos

Los datos se pueden conseguir de fuentes primarias o
secundarias; para 10s primercs se precisa ir a la fuen
te directa de informacidn por diversos métodos, siendo

el mds usado el de la encuesta; para los segundos exis
te informacidn parcial o total en librerias, bibliote-
cas, organismos oficiales, etc.

En el sector agricola la informacidn buscada “hace rela
cibn generalmente caracteristicas fisicas y ecolégxcas
del medio, tamafio y tenencia de la propiedad,..randimien
tos de la produccibn, uso de la tierra, métddos de pro
duccibn, facilidades de -infraestructura, servicios
gubernamentales (reforma agraria, crédito, mercadeo),
niveles de vida, educac16n, salud, etc.

b. .Obtencién de datos
Ya,se-anoté'que_los datos se pueden obtener en fuentes

primarias o secundarias. Las mas Ce las veces es nece
sario conseguir datos en la fuente directa, para ello
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se emplean diversas técnicas como- observac16n,_reporta-
je y encuesta, que es la mas usada.

Las encuestas 8sc reallzan por medio de formularloé, es
tablecidos unos objetivos generales de trabajo, se pro
cede a la elaboracibén del formulario, el cual debe tra
tar de incluir preguntas dirigidas a encontrar los in-
dicadores o datos necesitados. El formulario consta
de titulo, datos de identificacién, cuerpo de pregun-
tas, observaciones y fecha; las preguntas pueden ser
abiertas o cerradas, siendo limitada la respuesta de
estas Gltimas. ’

Antes de realizar el trabajo de campo, conviene hacer
la prueba de formulario, para hacer correcciones de
terminologia o anular preguntas, medir el tiempo de la
entrevista; en una palabra, ver si el formulario es fun
cional. Igualmente conviene entrenar al personal que\
realizaradn las encuestas, dandole 1nstrucc1ones preci-
sas sobre la manera de proceder. Una vez empezada la
encuesta se debe supervisar continuamente el desarrollo
de la misma para reducir errores que pueden derivarse

~del cuestionario, cl encuestador y el encuestado.

Procesamiento de los datos

Realizada 1a encuesta, se procede a la elaboracidn de
los datos para hacerlos comprensibles y utiles a los
fines perseguidos.

Una vez incluido el trabajo de campo se procede a la.
revisidn, que es el proceso de inspeccibn, correccidn
y modificacidén de la informacidn remitida en cada cues
tionario, por tanto es representarla correcta y adecua
damente, dentro de una base comin para todas las cate-.
gorias similares dé respuestas. Luego viene la tabula-
cidn, que es la reunidn de respuestas similares y su
totalizacidn en forma exacta y ordenada.

Para la tabulacibn es necesario contar con la clasifi-
cacibn y codificacidn, lo cual es posible muchas veces.
hacer antes de realizar las encuestas, en la primera

se busca colocar a los datos dentro de categorias homo
geneas y en la codificacién rcemplazar las respuestas
por nimeros o letras para registrarlasen tarjetas de ta
bulacibn, o agilizar el trabajo si la tabulacibn es ma
nual. Ello se reflejari en rapidez, exactitud y econo
mia.
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Interpretacibn dé'lbsTdatos‘

Interpretar es deducir o adelantar conclusiones basadas
en los datos obtenidos dentro del marco . de la investi-
gacidn efectuada, la 1nterpreta~16n requiere dos acti
vidades: anallsls ‘estadistico e interpretacidn, loglca.
El anilisis estadist icc se refiere al manejo estadisti
co, por medio del cual los datos brutos se ponen en or
den, se resumen y se miden para que su significado y
relaciones autdnomas, sean evidentes; una vez los datos
estan analizados estadisticamente, con relacidn a su-
puestos planteados, se procede a interpretar la informg
cidn, es decir se aplica la lbégica para inducir genera
lizaciones y deducir conclusiones especificas pertinen
tes al problema.

Ampliando un poco el anilisis estadistico, primero.se
debe apreciar la exactitud de los. datos, luego arreglar
los en forma ordenada para facilitar su interpretacidn:
Se deben establecer clasificaciones (agrupamiento de
observaciones con identicas caracteristicas) sobre ba-
ses cuantitativas, cualitativas, cronolbgicas y geogri
ficas entre otras, con unidades de medidas apropiadas,
intervalos de clases cortas, cifras en nlmeros redon-
dos y amplitud del intervalo lo mAs uniforme posibie.

Tabulando en forma cruzada diferentes factores uno con
tra otro, se puede descubrir aquellos que muestren un
evidente grado de correlacibdn (relaciones significati-
vas entre dos factores generalmente). Los datos expre
sados en valores originales no son faciles de comparar.
muchas veces y se presentan ordinariamente en porcen-
tajes y otras razones; igualmente deben. presentarse o-
tras manipulaciones estadisticas como promedios, medl-
das de dispersidn, correlaciones, etc.

Presentacién del informe

El informe de lo hallado, es la culminacibén del proceso
de manejo de datos, como parte de cualquier proyecto

de investigacibén. El informe (generalmente escrito)
cumple funciones de recoger los datos, los analisis y
lo hallado en forma organizada y permanente; la cali-
dad de una investigacidén depende en buena parte del in
forme y ademés propicia las decisiones a tomar y accio-
nes a seguir. ' : :
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El contenido del informe debe buscar comc objetivo bési-
‘co una présentacidn sistem&tica, suficiente para capaci-
tar al lector en la comprensién de qué problemas fueron
atacados. qué métodos fueron usados para resolverlos y
qué conclusiones y recomendaciones se obtuvieron final-
mente. -Antes de proceder a su elaboracién se debe hacer’
un bosquejo de los princirales aspectos a considerar, di
visién apropiada de los temas, etc. e

Generalmente ‘los informes técnicos tienen el ordenamien-
to siguiente: Indice, introduccién, definicién de‘los
problemas y/o establecimiento de objetivos,'metOdologia

- 0 procedimient6 seguido, lo hallado, conclusiones y re-
comendaciones, apendices y bibliografia. En la intro-
duccibn se hace una breve descriprcién y justificacidn
del trabajo; en el cuerpo del informe se incluye el con
tenido general, el cual es conveniente complementar con
cuadros de datos agrurados por caracteristicas similares;
gr&ficos de los resultados obtenidos, etc.; otro punto
importante es el de las conclusiones y recoméendaciones
gue resumen los logros del trabajo y anotan las acciones
que se- podrian emprender, én relacién del problema plan—
teado. :

En la redaccién del informe se debe emplear'dn lenguaje
co-recto, frases bien construidas y claras, presentacién ' -
l6gica y. ordenada. El manejo adecuado del material es- "

HN

tadistico es esencial; la colocacibn y configuracién ade
cuada de cuadros. los gr&ficos yelacionados con estos
cuadros ayudan‘a la comprensidén del tema y visualizacién
de una manera f&cil las relaciones entre los dlversos as
_pectos o factores con91derados. ‘

Los cuadros deben incluir un titulo breve y explicativo,
arreglo conveniente de los elementos, rb6tulos claros y
‘12 fuente usada. Los gr&ficos deben presentar una "pln
tura" completa de la idea que se quiere resaltar; se
usan diagramas o curvas, cuadro de barras verticales u
horlzontalef p1cuogramas, cuadro de pastel, mapas y
cartogramas

1/ En clase se explicaré el disefio de cuadros y gr&ficos

BIBLIOTEC#
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Finalmente muchas veces es conveniente una vez termina
4o el informe, hacer la presentacidn de lo hallado per
sonalmente a entidades interesadas en el préblema. Aqui
- 8¢ debe mostrar una idea central, bien definida y acla
rar las posibles dudas derivadas del mismo informe.:

f. Ejercicio sobre manejo de datos (véase anexo 1l.)

Medidas a nivel de finca

En alto porcentaje de las estadisticas agricolas, tienen

su base en datos conseguidos en la finca. El conocimiento
de la rentabilidad econbmica y de los rendimientos fisicos
de una explotacidn, es posible obtenerlo a través de uma se
rie de medidas, que permitirin hacer comparaciones entre
fincas de una regibén. Adem&s el agrupamiento y consiguien
te tratamiento estadistico de los datos de una regibdn en
este sentido, daran oportunidad de hacer referencia a los
similares de otras regiones. -

Las medidas mis usadas son las de resultado econbdmico, ta-
mafio y eficiencia. Las primeras buscan medir, como indica
los resultados econdmicos ‘de una finca en relacibén al capi
tal invertido y el tiempo del agricultor; se desea en ter-
minos simples, saber cuanto puede ganar un agricultor al
afio y si la inversibn es aceptable. Las de tamafio buscan
dar una idea de la magnitud fisica y/o econbmica de una
explotacibén, entre otras estan la superficie total, capital
invertido, nfmero de animalés, nfimero de jornales.

Las medidas de eficiencia presentan resultados fisicos en
términos de productividad; ésta presenta produccidn por fac
tor de produccidn considerado. Se tiene kgs. de cultivo/hec
térea, lits. de leche/vaca, animales/hectirea, produccidn/
jornales, etc. _ T

A continuacibn se anota un ejemplo simple sobre las medidas
de resultado econbmico en una finca, detallando cada una de
estas medidas y presentando su cilculo /1 . ‘ :

/1 Tomado de Guerra, G. (s.f.) Normas'para determinar las medi

das de resultado econdmico. Mimeo. IICA-CIRA Bogota.
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Propietario: LUIS VELEZ:

Capital invertido al empezar el aﬁo ‘ $33.650
Final del afio 2 34.350 -
Ingresos en efectivo ) 16.000
Por reembolso de la cooperativa 500
Valor productos consumidos ' .. - 600
Valor estimado renta de la casa 500
Gastos en efectivo- : o 11.500
Interés sobre deudas en un afio : 600
Valor mano de obra-familiar no remunerada "~ 500
Valor trabajo del operador al afio (estimado) 3.600

INGRESO DEL NEGOCIO

Su célculo es asi: a la entrada neta Sse le suma al aumento o-
se le résta la disminucibén del capital total que no repreSenta
tierra; luego se le substrae el valor del trabajo no remunera-
do, excluyendo el del operador. :

Ingresos en efectivo : 16.000
Mas ingresos no efectivo (aumento de inventario) 700 .
Total ingresos brutos de la finca : et 8 16,700 0
Gastos en efectivo $ 1l1.500
Mas gastos no efectivo (trabajo familiar no ' )
pagado) : 500
Total gastos brutos ' $ 12.000
Ingreso bruto del predio o finca o ~$ 16.700
Gastos brutos del predio o finca 12.000°

4.700 I.del N.

Ingreso dal Negocio. Es el residuo para remunerar tanto el
tiempo del agrlcultor como eluso del capital. e

Ventajas. Toma en cuenta los cambios de inventario-y-el tra
bajo no remunerado. ' ' -

Desventajas. Abulta las utilidades cuando hay inversiones
grandes.” No tiene en consideracibn los priviladioég '

RETRIBUCION DEL NEGOCIO

Ingreso del negocio - :_ 4."700
.MAas.privilegios - 600
Casa 500

5.800
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Ventajas. Se acerca mas a la realidad por tener en cuenta los
privilegios. - : = :

Desventajas. Es dificil calcular exactamente el valor de los
privilegios. : :

INGRESO DEL AGRICULTOR

- Ingreso del negocio $4.700

Menos interés sobre inversiones o
.sea 10% de 34.000 3.400

1.300 I. del A.

Es 1o que recibe el agricultor por su trabajo del afio después
de haber pagado gastos de operacidn del-negocio.y”el.interésu.hu
sobre el capital invertido. Es la medida que m&s se usa. Equi
vale a la remuneracifin del 1nd1v1duo que recibe ademas casa. y
productos agrlcolas.‘ =

Su célcdlo es c0n81derando el interés sobre todas las ‘inversio-
nes, haya o no deudas.

RETRIBUCION DEL AGRICULTOR

Es igual al ingreso del agricultor mas los privilegios.

Ingreso del agricultor . 1.300
Productos agricolas consumidos

en casa . - 600
Valor de uso de la casa 500

2,400 R. del A.
Buena medida pero dificil calcular el valor de los privilegios.

MEDIDAS EN RELACION CAPITAL

Ingreso del Capital I.C. Representa el residuo para remunerar
la administracidn y el uso del capital una vez pagados todo°
los gastos incluso el trabajo del operador.

Se calcula restando del I.N. el valor en que se estima el tra-
bajo del operador..

Ingreso del Negocio -~ '4.700.
Valor estimado, tiempo del
operador por afio 3.600

$ 1.100 I. del C.
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Tiene la desventaja de que ignora el monto dé la inversidn.

Retribucidn del C pltal. Es el ingreso del capital mias los
pr1v1leglos.

Ingresos del capital _ $ 1.100
Mas privilegios ‘ 1.100
(casa mas productos consumidos)

$ 2.200 R- del C.

Beneficio. Es el lngreso del capltal expresado como porc1ento
del capital agricola total.

B=—%0__ » 100
Inversibn

1.100
e e————— o= .2°°
B 34.100 x 100 3.2%
R&dito. ' Es la retribucibdn del capital expresado como porc1ento

del capital agricola total.

Inversibn

2,200 ~ 2 10
R = =T %00 X 100 = 6.1%

Ingreso familiar liquido. Es importante distinguir entre el re
sultado econdmico del negocio y la situacidn personal del agri-
cultor. Esta iltima Se expresa como"Ingreso Familiar Liquido".
Es la cantidad de dinero en efectivo de que dlspone la familia
para vivir, ahorrar y pagar impuestos.

Se calicula restando de las entradas en efectivo, tanto los gas
tos en efectivo como el .interés pagado sobre la deuda. A esto
se agregan las sumas provenientes de otras fuentes no agricolas.

Ingresos en efectivo $ 16.000

Menos gastos en efectivo 11.500 -
4.500

Mas reembolsos cooperativas + 500

. 5.000

Menos intereses - 600

‘Ingresc familiar liquido $ 4.400
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No es buena para juzgar un negocio porque puede estar afectado
por una de las siguientes causas:

a. Trabajo familiar que no ha sido remunerado
b. Disminucidn en el inventario

c. Aumento en el inventario

d. 1Interfes ‘sobre el capital liquido

e. Ingresos en efectivo de fuentes no agricolas

5. Eijercicio sobre medidas a nivel de finca (véase anexo 2)

6. Otros conceptos

a. NGmeros indices

Es usual encontrar en estadisticas agricolas el trata-
miento de datos en series cronolbgicas para ver su va-
riacidén en un pericdo de tiempo con relacidn a un pun-
to de partida (afio determinado). LOS ====-=--- nlmeros
‘4ndices permiten caracterizar las variaciones relativas
de un fenomeno complejo; mediante un solo nGmero se pue
den ccmparar dos situaciones, generalmente en el tiem-
po, aunque puede hacerse en el espacio.

Aqui nos interesan los indices simples; estos equiva
len al porcentaje del valor actual (precio, cantidad)

de un bien con respecto al del periodo (afio generalmen
te) tomado como punto de comparacién y el cual se lla-=

ma el”“periodo base"; el indice del periodo base es
la vnidad aunque corrlentemente se multiplica esa base
por 100.

Un ejemplo adarari el concepto: 1la produccidn de maiz
por hectirea en una zona era de 1.200 kgs/ha en 1965,
para 1970 esa misma produccibén era de 1800 kgs/ha. El
indice en 1970 sera:

1800 _ ', _ Periodo base = 1965
1209 X.188 =150 periodo tomado= 1970
: indice en 1965= 100

indice en 1970= 150
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Costos de producci6n

Los costos por definicidn son todos los pagos que hay
que hacer para obtener los servicios de un recurso:
existen costos: fijos, variables, totales, promedios,
marginales y de oportunidad. No se conceptualizari

~ sobre los dos iltimos por ser muy especifico .su uso.

Los costos fijos son aquellos gastos que permanecen

‘constantes independientemente del volumen producido,

como ejemplos estan mantenimiento de equipo, depirecia
cibn de equipo bésico, impuestos terrltorlales, interés
sobre capital invertido.

Los costos variables, son los que dependen de la canti
dad producida; los costos variables tienden a aumen-
tar a medida que aumenhta la cantidad producida, ejemplos
son fertilizantes, semillas, insecticidas, trabajo em-
pleado en la produccibn. S

Los costos totales son los resultantes. de sumar los cos

tos fijos y los costos variables.

Los costos promedios, son el resultado de dividir los

costos totales por la cantidad producida.

Ejemplo numérico: el costo total de produccién de maiz
por hectirea en una regidn son $2.000, se asume que el
costo fijo es de $500 y los costos variables ascienden
a $1.500 ; la produccidn es de 3.000 kgs/ha.

CT = CF +CV

2,000 = 500 + 1.500

2.000

El costo promedio en este caso serd de $1,50 por cada
cada Kilogramo de maiz obtenldo. R

Depreciacibn

Otro célculo que se precisa muchas veces a nivel de
finca para valoracidn de activos. La depreciacidn mide
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la pérdida de valor de los bienes por suuvso; hay va-
rios métodos para encontrarla y agqui anotaremos el
mas simple, el de linea ”ecta que sigue los siguien
tes pa505° :

- Determ1nac16n del costo 1n1c1al base,. o valor del
articulo considerado. :

- Decisién sobre cuil seri la vida Gtil efectiva.

- . Célculo del valor,de rescate.(valbr al final del.
~uso, ccmo chatarra). :

- Restar del costo inicial ei'valor residual para
determinar asi la deprec1ac16n total durante la
-.vida Gtil.

- ADlStrleClén del total de la deprec1a016n entre el
nfmero de afios-de vida Gtil. :

Se tiene un tractor cuyo costo inicial es de $10.000,
se estima su vida Gtil en 10 afios y su valor final de
su uso ser3i $1.000 (10% del valor inicial). La de-
preciacidn anual del tractor seria:

p = _CI =VR o €I = costo inicial
Afios vida VR = valor residual
il -
A 10 7

La depreciacidn anual para el tractor seri de $900
cada afio y en uno de los costos en que se incurre en
la finca.

A
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ANEXO 1,

EJERCICIO SOBRE MANEJO DE DATOS

A partir de los siguientes datos supuestos para 10 fincas de
una regibn:

-  Superficie: 100, 200, 150, 400, 250, 300
Hectéreas) 80, 120, 70, 180

- Rendimientos netos: $1.000, 3.000, 1.800, 4.500, 2.200
3.600, 1.700, 1.400, 200, 3.500°

- NGmero animales finca: 20, 30, 25, 40, 30, 25
(Vacunos) 10, 15, 5, 20

- Tenencia: 7 propietarios, 2 arrendatarios, 1 aparcero
Presente:

a) Superficie promedio, rendimiento neto medio, nfimero
de animales promedio. '

b) Un cuadro con 3 categorias de tamafio y los rendimien-
tos y animales promedios para cada categoria.

¢) La distribucidn porcentual de tenencia en graficos.de
pastel y barras verticales.

d) Un anilisis simple de la relacibén que pueda existir en .
tre las distintas categorias de tamafio y los' rendimien
tos netos obtenidos.
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ANEXO 2.

LAS MEDIDAS DEL RESULTADO ECONOMICO

En base a los siguientes datos, obtenidos en tres fincas dife-
rentes, calcular las medidas sobre el resultado eccondmico y
hacer una breve comparacidn a manera de conclusidn, sobre los
resultados econbdmicos de las tres unidades de produccidn.

A. GASTOS ' Fincas
1 2
1) Gastos de Cultivos 12.840 6.360
2) Gastos de Ganados (vacunos) 1.426 780
3) Mano de Obra asalariada 1.340 660
4) . Alimentos comprados para tra
bajadores 830 320
5) Vacunos consumidos por los
peones ' 200 -
6) Compra de magquinaria y equipo £0.000 -
7) Reparaciones 2.000 160
8) Alquiler de maquinaria 150 150
9) Combustibles y lubricantes 6.000 -
10) Superficie tomada en arriendo - -

11) Total gastos en efectivo
12) Disminucidn Inventario maquina

ria y equipo 8.400 120
13) Depreciacibn de maquinaria y

equipo 3.800 40
14) Disminucibén inventario vacunos 400 160
15) Trabajo familiar no remunerado

(excepto productor) 2,680 986
16) Productos pecuarios consumidos

por los peones 400 160
17) Productos agricolas consumidos

por los peones 700 425 -

18) Total gastos no en efectivo
19) Total gastos de predio
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INGRESOS
1) Venta de cosechas 40.980. 14.830
2) Venta de vacunos - 6.420 1.200
3) Venta de leche - - - °© -~ - 11,985 630
4) Venta de forrajes 700 35
5) Venta de maquinaria yejuipo 800 -——
6) Alquiler maquinaria 620 ——
7) Superficie dada en arriéndo 960 320
8) Total ingresos en efectivo
9) Aumento inventario maguinaria
y gquipo o 30,800 .86
10) Aumento del inventario de
vacunos - 3.960 935
11) Total ingresos no en efectivo
12) Total ingresos del predio
OTROS
1) Consumo de la casa _
‘a) Cosechas ' 2.300 3.206
'b) Ganado vacuno 390 -
“c) Producto$ pecuarios 1.200 948
d) Renta de la casa
NOTA: Finca 1 : Valor inicial
de la casa: $30.000
Finca 2 : Valor inicial
$15.000; 20 afios de vida
Gtil, 10% para salvamento.
2) Valor estimado del trabajo del
agricultor en el predio 1.200 645
3) Trabajo familiar fuera del
predio. 640 964
INFORMACION ADICIONAL
Finca 1
Capital inicial (en equipos, edificios,
mejoras, animales, etCe)ececccecccccccos $185.000
Valor de la tierracececceccececcccocses 80.000
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1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9)
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Finca 2

capital ini’cial‘..‘....... ..... ® ®© & 0o 9
Valor de la tierra..-...............

Finca 3

capltal lnlclal..........l...‘......O
Valor de la tlerra..................

medidas del resultado econbdmico que
siguientes:

{RESULTADO)
Ingreso del Negocio -
Retribucidn del negocio
Ingreso del agricultor
Retribucibdn del agricultor
Ingreso familiar en efectivo
Ingreso del capital
Retribucidn del capital
Beneficio
Rédito

$ 25.000
18.000

130.000

“j30.900;

Lo

T

M EU

|

se deben calcular son

Finca 1
15,359

20.599

11.141
5.901
2,381

14.159

19.39¢
5.3%
7+ 3%

 Finca 2

7.715

512,544

3.415
8.244
9.549
7.070
11.899
16.4%
27.6%
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B ORGANIZACION CAMPESINA

Profesor: Carlos Ancisar Rico

Para nadie es un secreto que con el descubrimiento del Nuevo Mundo y
sin desconocer los aspectos positivos que esto trajo para sus mo
radores como el implantamiento de una nueva cultura, especialmen
te la época de la conquista constituyd para los naturales el co-
‘mienzo de -una era que se destacd y sigue destac&ndose por la pér
dida de todos sus derechos, lo que se logr6 utilizando los medios
mas despiadados e inhumanos.

Uno de los derechos que le fueron arrebatados a los naturales, fue
el de seguir utilizando .la tierra como medio principal para arran-~
car de ella lo necesario para subsistencia y por el contrario se
les oblig6é inhumanamente a seguirla trabajando, para arrebatarles
los productos y condenéndolos a una‘muerte lenta pero segura.

Perdida la tierra por los naturales y conecentrada en unos pocos,
se instrument6 un poderfio econémico que fué utilizado para ins-
trumentar el poder politico con el cual se garantizaba el despotis
mo y el abuso por parte de la minorfa que habfa logrado imponérse-
sobre la gran mayoria del pueblo, lo que condujo a que se le mar-
ginara totalmente de todos los servicios que un Estado esté obli-
gado a .prestar a todos sus miembros,

La historia nos muestra que los campesinos en muchas ocasiones
reaccionan contra este estado de injusticia a que se les habia so
metido, con la esperanza de reivindicar sus derechos y que en mu-
chas de esas ocasiones si no lograron fué porque su ingenuidad los
"llev6 a confiar su movimiento a personas extrafias que como no sen-
tian sus angustias vendieron al mejor postor las asp1rac1ones de
todo el pueblo. ’ -

Asi mismo, y con los mismos anhelos se vincularon a los’ e)ércltos
libertadores con toda su voluntad y abnegacibén para tener que con-
formarse nuevamente con una efimera libertad politlca, pero-sin
alcanzar su libertad econémica.

Estos antecedentes han hecho del campesino la clase mas olvidada
en todos, los campos, debido también al compromiso a que lo lle=
varon tantas frustraciones y zomo consecuencia de ello su aisla-
miento del cual solo salia en épocas preelectorales cuando nueva
mente depositaba su confianza en quienes en una u otra forma pro
metian solucionarle sus problemas. Desgraciadamente también en
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este campo recibié muchas frustraciones. No obstante lo anterior,
empezaron a surgir grupos campesinos que empezaron a presionar so--
. bre la tierra y la llegada al poder de un hombre capaz y amplia-
mente conocedor de este problema, hizo posible la expedicién de
la ley 200.de 1936 que si hubiexa logrado ser realmente aplicada,
hubiera constituido un gran avance en la solucibén del problema
del campesino. No fue posible su real aplicacién por 'la gran opo
sicibén que a ella hicieron quienes formaban y representakan la mig
ma clase que generacionalmente venia usufructuando la posesibén de
la tierra con base en los titulos reales. A este podemos agregar
que la carencia de una Organizacién Campesina lo suficientemente
fuerte para reclamar y defender sus derechos, convirtid esta Ley
.tan bien- 1nsp1rada en un arma que utilizaron los propietarios pa-
.ra desatar la mas disimulada pero menos cruenta persecucién con-
tra los campesinos quienes se vieron relegados a la triste condi-
cibén de némadas, dependientes de la voluntad de quienes seguian
detestando el poder econémico. El esfuerzo de muchos campesinos
hecho en forma aislada logrd democratizar asi sea en su minima .
parte la propiedad, pero nuevamente la‘falta de una orientacién
adecuada, llevé al campesino a convertirse én instrumento de la
lucha partidista y sectaria, lo que le hizo perder el poco domi-
nio de la tierra que habia logrado.

. Pero cuando el‘campe51no empezb a darse cuenta de su error, empe-
z6 a orientar sus actividades.a la organizacién de grupos ya crean
do sindicatos, agrarios, ligas, asociaciones y otros tipos de or-
ganizacién que no lograron un mayor éxito por la falta de estimu-
los o colaboracién del Estado y la guerra que contra estos se de-
satd por parte.de quienes .vefan amenazados sus intereses.:

A pesar de las dificultades estos grupos unidos a algunos reduci-
dos grupos dirigentes, hicieron sentir en el pais la necesicdad de:
adelantar una Reforma Agraria, lo que se vidé fortalecido con las
conclusiones a que llegaron los delegados de los paises asistentes
a la reunién de Punta del Este. - '

Fué entonces.cuando un grupo de ciudadanos inminentes encabezados
por quién ya en 1936 habia defendido la Ley 200, el doctor CARLOS
LLERAS RESTREPO, presentd y defencié en el Parlamento un proyecto
que después de mucha lucha logré convertirse en la Ley 135 de 1961,
la que a pesar de su inefectividad en relacién con los graves pro-
blemas del sector agrario, viene siendo duramente atacada por quie
nes no quieren reconocer que los bienes materiales son para el -
servicio de todas las personas y no para los més audaces con’ cri-
terio individualista. SR : : s
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A las deficiencias de la Ley se afiadi el que no se previé con la
suficiente anticipacién ‘que para la aplicacién de una Ley de Re-"
forma Agraria, era indispensable contar con la participacién acti
va y efectiva de la Comunidad Campesina y se descuidd su organlza
cién, error que sblo se vino a corregir en el pasado Gobierno con
la aplicacién y expedlc16n del Decreto 755 de 1967 y Resoluc16n

° No. 061 de 1968.

Teniendo en cuenta el anfilisis anterior y haciendo una evaluacién
desapasionada de la situacién social del pais, podemos apreciar
el acierto cuando en 1966 se constituyd el Comité Operative, con
el fin de sentar las bases para la organizacién de los campesinos.
Este Comité expuso los motivos sociales, econdmicos y politicos
que justificaban dicha organizacién, lo qué originé la expedicién
de las ya mencionadas normas legales sobre Organizacién Campesina
y desde entonces se inicif por parte ‘de un equipo de jovenes bri-
llantes, la mas vasta campafia de concientizacibén y organizacién

" del campesinado colombiano, en'la cual la mistica, conocimiento,
desinterés y voluntad de este equipo se confundib con el anhelo
de organizacibén de los campesinos, lo que hizo posible la crea-
cién de la Asociacibén Nacional de Usudrios, el pasado 7 de julio,
después de un perfodo relativamente corto. ’ -
En junio de 1966, el entonces Presidente electo, doctor Carlos
Lleras Restrepo constituy® un Comité& Operativo, con el fin de .
gue discutiera un plan concreto para asociar a los Usuarios de to:
dos los servicios del Estado; estudiar la forma como los movimien
tos de Organizacidn y educacibén Campesina puedan contribuir ‘con
su experiencia a la Organizacifn de las Asociaciones de Usuarlos-
sentar las bases para iniciar la Organizacién de los campeslnos

y sugerir los métodos directos e indirectos que pudleran ut111-

- zarse para consegulr dlChO objetlvo.

Con basé en las recomendaciones de &ste Comité se prepard el De-
creto 755 del 2 de mayo de 1967, por el cual "se establece un
registro de los usuarios de los servicios agropecuarios y se pro
mueve su asociacidn. empez&ndose una vasta campafia de Organiza-
cién del campesino. Esta campafia estd encaminada a sacar al cam
pesino’ del estado ‘de marginamiento en ‘que se hallan, sacarlos de
su condicién de sujetos aislados del proceso de desarrollo para
vincularlos a la vida actual del pais ya que cualquier politica
que persina un camblo soc1al deberé 1ne1ud1b1emente 1r a recupe i
rar a los campeslnos. '
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La organizacién de los campesinos se justifica por motivos socia
les, ya que es necesario ‘empezar por el cambio del hombre mismo
si se busca un verdadero-cambio social, para vincularlo como su-
jeto activo del mismo; - motivos econémicos, ya que es necesario
gue el campesino por ser una gran mayoria, produzca m&s y mejor
para que obtenga mejores ingresos y pueda consumir m&s contribu--
yendo - asi al desarrollo del pais al demandar més y mejores bienes
y servicios; motivos politicos, puea es macesario que haya una verda
dera opinibn para que colabore y respalde las grandes empresas

de bien comGn y para que critique y combata las acciones que se
aparten del intexés ndcional. En sintesis, es necesario darle:
al campesino los instrumentos para que produzca lo suf1c1enfe
consuma. y~0p1ne lo suficiente. -

El Decreto 755 def1n16 a los usuarios en actuales: guienes es-
t&n recibiendo algln servicio de las entidades del sector agro-
pecuario; pasados,  quienes habian recibido algfin servicio y po-
tenciales quienes aspiran a recibirlo. -La inscripcién de los
usuarios debia tener tres caracteristicas fundamentales; GRATUL
TA, LIBRE y APOLITICA. :

El proceso que habria de seguirse, era la creacién de Comités
Veredales, luego la Asociacidn Municipal, con éstas las Asocia:
ciones departamentales, las que a su vez constituian la Asocia
cién Nacional de Usuarios Campesinos, entidad que fué creada en
julio del presente afio.

Dentro de las funciones de las Asociaciones de Usuarios estén las
de planear con las entidades-del sector agropecuario la presta-:
cibén de los servicios a la comunidad rural; tomar parte activa
en las diversas Juntas del. sector; recibir delegaciones de las
mismas entidades; fomentar-el cooperativismo; recibir cupos de
crédito; montar expendios de viveress; fortalecer al m&ximo la
organizacibén campesina con miras a conquistar y defender los de
rechos de los campesinos e impulsa: por medio de la organizacibén
los cambios que son necesarios para el imperio de un verdadero
sistema de justicia social que garantice el reconocimiento y el
respeto al derecho de todas las personas- humanas.

Dentro de éste cambio estamos comprometidos todés y cada uno de
los colombianos -que anhelamos que el imperio de la Paz:y del Or-
den sea real para lo cual es indispensable el "implantamiento de
la justicia. Por ello quienes tenemos alglin ascendente sobre
las comunidades debe intensificar nuestros esfuerzos para.con-
cientizar a cada uno sobre la necesidad del cambio y ante todo
del importante papel que cada uno debe desempefiar en él.
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Y quienes tienen en sus manos la prestacibén de los servicios que
el Estado brinda a la comunidad y especialmente a la rural debe
procurar que éstos servicios lleguen realmente y con la mayor ra-
pidez a gquienes m&s los necesitan y en el momento que los necesi-
tan, pues son €stos los medios que el Estado brinda para estimu-

lar la lucha por la conquista de una sociedad realmente igualita
' ria.
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I NOCIONES DE EXTENSION AGRICOLA

Su _iniciacibn y desarrollo en Colombia

La extensidn agricola se inicid en Colombia en el afio de
1954, como resultado de un convenio firmado entre los go
biernos de nuestro pais y el de los Estados Unidos (punto
Cuarto), y que did origen a la institucibédn denominada
Servicio Técnico Agricola Colombiano Americano (STACA).

Esta institucibén desarrolld sus actividades mediante la
operacibn de nueve proyectos, siendo el nfimero tres el co-
rrespondiente a Extensidn Agricola, localizado en el De-
partamento de Boyacd con dos objetivos principales.

lo. Desarrollar trabajo de extensibdn en una zona piloto,
gue sirviera de modelo a todo el pais.

20. Adiestrar personal colombiano en la filosofia, obje-
tivos, procedimientos y métodos de extensibn, para
que en el futuro dirigieran al Servicio de Extensibn
en todo el pais. (Adiestramiento dentro y fuera del
pais).

Se reconoce que estos dos objetivos fueron completamente cumplidos.

En 1955, fué organizado enel Valle del Cauca otro proyecto
piloto denominado "Corporacidn Autdnoma Regional CvVC", con
direccidn técnica de STACA.

Tan solo en el afio de 1958 se establecid el Servicio de Ex-
tensibn en todo el pais, hecho motivado por una reorganiza-
cibn en la estructura del Ministerio de Agricultura.

Se puede considerar que en nuestro pais, el servicio de ex-
tensibn agricola se extendid por todo el territorio patcio,
por haber llegado también a ser una necesidad.

vasta ese afio, el Ministerio de Agricultura y otras entida-
des semi-oficiales y autdnomas se habian preocupado por 1la
ayuda directa, sistema que cumple espléndida labor con cul-
tivos especificos o cuando la agricultura en general se en-
cuentra en un grado inferior de evolucibn.

En este sistema se considera al hombre como un instrumento
de trabajo y no como un ser humano. Se considera la mayor
produccibn como un fin y no como un medio para elevar el
nivel de vida de quienes la hacen posible.






II

Las causas expuestas en el p&rrafo anterior fueron las que
influyeron para que-en la estructura del Ministerio de Agri
cultura se incorporara la extensibn agricola; 1lo propio pue
de decirse del Instituto de Fomento Algodonero, la Federa-

‘cibn de Cafeteros y el Instituto de Fomento Tabacalero, en-

tidades que en afios posteriores establecieron sus:.servicios

de. extens16n.

A fines del afio de 1967 el Servicio de Extensién del Minis-
Vterlo se . integrd al ICA en donde se ha venido reestruc
‘turando este servicio buscando zsfi la integracién de Inves-

tigacién, Educacibén y Extensibn.

CONCEPTOS GENERALES SOBRE EXTENSION

La extensibdn agricola es un sistema educativo extraescolar
en el cual los adultos y-los j6venes aprenden haciendo las
cosas.

Ensefia por medio de la demostracibébn y de los hechos. Es
enseflanza por la pbservacibén directa y la préctica‘de las
cosas, con la participacién del campesino mismo en:su’pro-
pia ensefianza. Est4 basada en la Investigacibn y en el
adiestramiento agricola, en los conoclmlentos locales Yy

en la experiencia. A

La extenslén es un sistema educac1ona1 que no sblo ayuda
al ‘campesino a aumentar su eficiencia:y sus ingresos, sino
tamb;énllos ayuda a formarse a si mismos, es decir; a de-
sarrollar su comprensibén, su confianza, su habilidad y su
vigibén del futuro. La formacién de la gente rural es el

objetivo final de la extensidn.

Se espera que la miSma gente llegue a reconocer y tener
conciencia de sus necesidades como también tener interés
en encontrar soluc1ones. Por lo tanto la tarea del exten-
slonlsta no es, sbélo la de exponer las necesidades de la
gente sino también hacer que adquieran conciencia de ta-
les neces;dades.

En el proceso de extens16n la gente debe tomar parte en
todas sus actividades. De esta manera se logra educar a
la gente. - - o

Se debe lograr ante todo la incorporacién de la:.gente én
las actividades y no la sola participacién. La incorpo-
racidn significa la. participacibén activa en las :ddcisio=-
nes que se adopten. Para lograr esto se requiere tiempo,
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'paclenc1a y habllldad El trabajar con la gente requiere
"adlestramlento. . :

“EXtensién Agricola es un sistema educacional informal y
flexible que se realiza en las propiedades y comunidades
rurales y mediante el cual se suministra informacibén so-
bre agricultura y mejoramiento del hogar a hombres, muje
res, nifios y niflas con el objeto de elevar sus niveles
de vida mediante el mejor uso de sus recursos, fisicos,
econbmicos y humanos”. - ‘

Extensifn es un sistema porque comprende ur conjunto de
reglas y principios relacionados y exige una organizacibn
para cumplir sus objetivos.

Es educacional porque tiende a producir cambios en la
conducta humana, ya sea en conocimiento, destrezas o acti
tudes; porque tiende a producir reajustes, mayor eficien-
cia social, y a racionalizar las experiencias; porque pro
cura el crecimiento individual y social. La extensibén eg
ta regulada por las leyes fundamentales de la ensefianza
'y el aprendizaje.

El fin de la Extensibén Agricola es el de ensanchar el ho-
rigonte mental del ser humano de manera que dé& d1recc16n
inteligencia a sus esfuerzos; es ensefiar al hombre como
_'pensar; en promover el desarrollo fisico, mental, espi-
‘ritual y social del agricultor y su -familia; es ayudarlo
a desarrollar actitudes meritorias.

Es informal porque no guarda las formas clésicas de la
educacién. Para enfrentarse con la situacibén y vida ac-
tual de jb6bvenes y adultos no requiere un edificio escolar
ya gue sus aulas son las propias fincas y hogares de 1la
gente que recibe la enseflanza. No hay alumnos regulares
sino participantes que a voluntad se incorporan a los-
programas de trabajo sin tener que cumplir horarios, ca-
lificar estudios y lograr promociones. El estimulo se
deriva de los resultados que ellos obtienen al aplicar
los conocimientos recibidos. No hay programas de estu-
dios previamente fijados sino que los planes de trabajo
" son elaborados por las propias familias campesinas. La
"clientela" del extensionista es muy heterogénea. Tiene
diferencias en cuanto a sexo, edad, condicibén, economia
'y social y a cultura. Adem&s, puede ser muy numerosa y
esté diseminada en un &rea muy amplla.
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Es flexible porque se adapta en cada caso a diversas situa

‘ciones . ambientales; materiales, econbmicas y humanas; a

los progresos y retrocesos producidos en la vida social.

pﬁi&cipms DE EXTENSION

Un 91stema de educac16n rural para adultos (con énfa31s en el
’proceso de extensibn) debe: :

I.

II.

III.

IV,

VI..
VII.
VIII

Ix.

XI.

XII.

¥III.

XIV.

‘Utilizar los recursos de la comunidad.

Basarse en condlc1ones existentes (en el nivel local re-
gional y nacional),

Involucrar a la gente con acciones que promueven su bienes
tar. . :

Desarrollar sus programas paulatlnamente.

Dirigirse pr1nc1palmente a los intereses y las neéesidades
de la gente. . , o

Emplear métodos democrétlcos

,Mantener flexlbles sus programas

Tener una comprenslén adecuadaude la cultura -

Utilizar lideres locales

Utilizar agencias existentes

.Utilizar especialistas expertos

Trabajar con todos los miembros de la familia:

ﬁlaborar programas de acuerdo con las necesldades de la
gente rural. :

Hacer una evaluacién continua de su labor.

Trabajar con todas las clases sociales.

Ayudar a la gente a reconocer sus propias necesidades.
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OBJETIVOS DE EXTENSION

LConslderando la agricultura como "una forma espe01allzada

de relaciones entre el hombre y la naturaleza" debemos
tener en cuenta que existen factores igualmente importan-
tes: Hombre y Naturaleza. De la forma en que se esta-
blezcan las relaciones entre ambos factores, dependeri la
estructura agraria de un pais, regién o localidad.

La extensibn ha valorizado el factor Hombre y lo conside-
ra como fundamental en la agricultura, al contrario de
muchas otras autoridades que no lo consideran en sus pro-
gramas de desarrollo agricola.

Como la extensibn propende al desarrollo integfal de la
agricultura, sus objetivos deben comprender tanto al hom-
bre que la forma como al medio natural que la constituye.

Los objetivos eson. la expresién de los fines que se persi-
guen con nuestros esfuerzos. Se denominan como una etapa
de desarrollo establecida para ser alcanzada a través de
ciertas actividades.

Objetivo significa "una direccibn del movimiento". Para
que haya progreso y no meramente "evolucidén" en la acti-
vidad de las personas, los objetivos de extensidn deben
ser determinados clara y periSdicamente, basandose en los
progresos alcanzados y en los cambios ocurridos ©n las
condiciones.

Debe conservarse en mente que no toda la gente necesita

o desea moverse en la misma direccién o a iguales distan-
cias. La direccibén tiene grados diversos de importancia
para las_diferentes personas. U
Un buen objetivo en extensidn es aquel que proporclona las
direcciones posibles para que un gran nlmero de personas
avance una cierta distancia. La extensidén debe ayudar a
las gentes a definir las direcciones en las que desean y
necesitan moverse, y una vez logrado esto, deben ayudarlas
a avanzar en esas direcciones. Esta es realmente la esen-
cia del trabajo de extensién. Algunos trabajadores de ex-
tensibén establecen diferencias en el significado de obje-
tivos y metas. Si los objetivos han sido definidos como
direcciones de movimientos entonces una meta puede ser de-
finida como la distancia que uno espera alcanzar en una
direccibn determinada. Por ejemplo, un objetivo en el



...95._

programa de extensibén de una regibn puede ser aumentar el
promedio de rendimientos de mafiz de 1.200 a 3.000 kg. por

' hect8rea. La meta para el afio puede ser aumentar el rendi-
miento de maiz en 300 Kg. por hectérea.

Clasificaci6nlde,los Objetivos

Se establece una conveniente clasificacién de los objetivos.
De acuerdo a su magnitud hay tres grados:

Fundamentales - Generales - Especificos.

Los objetivos fundamentales son los fines de una disciplina
o institucibn, de naturaleza tan amplia, como para compren-
der todos cuantos les sean propios, por lo que constituyen
la parte mds importante de sus "principios".

Un objetivo general puede ser considerado desde dos puntos
de vista: Como el fin comGn de un conjunto de objetivos es-
pecificos, y como el fin comfin a varios objetivos generales
y especificos. :

Estos dos tipos de objetivos generales podemos distinguirlos
como "objetivos generales propiamente dichos" a los primeros
y*genéricos" a los segundos. ' o

Ejemplos: Propiamente dichos. "Aumentar el.rendimiento uni-
tario del frijol" "Mejorar las praderas artificiales", etc.

A los anteriores objetivos generales corresponderia objetivos
generales genéticos como: "Mejorar la rotacién" "Mejorar el
riego" "Mejorar el cié&dito", etc.

Objetivos especificos, son cada uno de los propdsitos defini-
dos que en relacién a una materia determinada deben realizar-
se para alcanzar un fin mds amplio que se llama objetivo gene
ral. Ejemplo: El uso de determinadas f6rmulas de abono; po-
dria ser objetivo especifico del objetivo general "Aumentar
el rendimiento unitario del frijol".

En conclusibén podemos decir que es preciso realizar objetivos
especificos para alcanzar ciertos objétivos generales y lograr
estos’ para cumplir otros mé&s amplios, que son los fundamentz-
les. : S

Otra clasificacién de los objetivos _ _

Los objetivosigenerales;‘y con mayor razén alin los objetivos
especificos, pueden dividirse, atendiendo a su naturaleza; en:
Objetivos educacionales, sociales y econémicos.
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Son objetivos educacionales azquellos que tienden a cambiar

‘las actitudes, conocimientos o destrezas de las personas.

De acuerdo con esta definicibén, los objetivos educacionales
pueden subdividirse en tres grupos, segin sea la naturaleza
de los cambios que persigan,a saber:

a) Los que persiguen cambios en los conocimientos de las
personas.

b) Los que per31guen cambios en las actitudes de las, per-
sonas y o o o

c) Los que persiguen“cambioé,en las destrezas de las peg
sonas. -

1Son ObjethOS sociales aquellos que procuran cambiar la

v1da de relac16n o las condiciones de vida de las personas.
Los siguientes son algunos elementos de estos objetivés:

a) Salud

b) Condiciones de trabajo

c) Seguridad personal

d) Seguridad de los bienes

e) Grupos, clases y organlzac1ones sociales -
£f) Alimentacibn

g) Vivienda

h) Vestuario

i) Espiritu pfiblico

j) Recreacibn

Los objetivos economlcos son los que procuran aumentar los

ingresos de las personas o mejorar su administracién. Al-
gunos 1nd1cadores_de gstos objetlyos son:

a) Ingresos

b) Fertilidad de los suelos

c) Situacién econdmica del hogar.

d) Pérdidas por pestes y enfermedades

"e) Costos

Esta (ltima clasificacién que hemos hecho de los objetivos,
es sblo tebrica, pues, en la praictica dificilmente podr& en-
contrarse en Extensidén un objetivo que s6lo sea educacional,
social o econbémico. Lo corriente serd que un simple objeti-
vo tenga estas tres caracteristlcas al mismo tlempo.‘ Sin
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embargo, tal clasificacibn es muy fitil para analizar la
naturaleza de los cambios que se involucran en estos ob-
jetivos, la cual si que puede- ser hreponderantemente educa
cional, social o econémica, sin que por ello deje de tener
algo de las otras naturalezas restantes.

Objetivos fundamentales de Extensibn

Los objetivos fundamentales de' la Extensién, est&n Intima-
mente relacionados entre si. En algunos casos, el segundo
puede ser una consecuencia del primero, que ha consistido
en dar una mejor inversién a los mayores ingresos logrados
por €ste. En otros casos, en cambio, se altera el orden:
la mayor produccién es el resultado de la eleva016n del ni-
vel de necesldades.

Esta interrelaclén de los dos objetivos fundamentales es
m&s Intima aGn, si se considera que el fin Gltimo de ambos
es uno solo: el plenn desarrollo de la persona humana.

En efecto, de los diversos cambios que la Extensibn puede
lograr en la poblacién rural, los m&s importantes son los

de actitud. Porque la adquisicién de conocimientos que le
permitan a las gentes cambiar una técnica por otra mis ra-
cional, no vale tanto por lo que esa técnica pueda signifi
carles materialmente como porque las pondri en disposicibn
no s86lo de recibir nuevas técnicas sino, ademis de salir a
buscarlas. Asi, el cambio de conocimientos puede considerar
se como un medio para lograr el cambio de actitud.

A su vez, los cambios educacionales, los que incluyen tanto
los de conocimiento como los de actitud, son el medio de que
nos valdremos para lograr los cambios sociales y econbmicos,
los que tampoco deben considerarse como el fin Gltimo de la
Extensibn.

Este es, tal como ha sido expresado, el pleno desarrollo de
la persona humana; el que s88lo puede lograrse después que
se haya elevado la situacibn econbémica, social y educacio-
nal del hombre hasta un nivel de vida digno. Es en aten-

- cibn a ello que la Extensibén persigue todos estos cambios;
pero lo hace en la esperanza de que todos ellos se originen
en cadena, hasta lograr el fin Gltimo deseado. ’
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Dada la gran amplitud de los objetivos fundamentales de la
Extensifn, cualquiera que sea el pais, regién o localidad
de que se trate, esta labor tendré que ser importante; los
objetivos fundamentales se mantendrén y sbélo variarén los
objetivos generales y, con mayor raz6n aGn, los especiflcos.

R ¢

La Extensién Agricola tiene como.meta final el fduento del
bienestar social. Pero este propbsito lo persiguen también

muchos otros organismos ya sea estén relacionados con la sa
~lud plGblica y la educacional o con la regulac16n del traba-

jo, la estructura de la propiedad agricola, etc. La multi-
plicidad de esas instituciones de idénticos propbsitos nos
esté sugiriendo '1la complejidad del bienestar y su dependen-

‘cia de muchos factores. En consecuencia el fomento del

bienestar rural no puede considerarse como un monopolio de
un organismo sino por el contrario debe ser la consultante
de la accidn coordinada de varios factores. Todos los fac-

_tores que determinan el bienestar estén 1nt1mamente relac1o

nados, y por esta causa una accién orientada a mejorar uno

de ellos descuidando los otros, no lograri ningfin resultado
positivo. Si por ejemplo un Programa se dedicara ﬁnlcamen-
te a mejorar la técnica agricola sin preocuparse de los ni-

~..veles de .salud, alfabetizacibn, de las relaciones soc1a1es
.y otros factores;, lo que podrA avanzarse en la agricultura
- para mejorar las:-condiciones de vida qulzé no tendré tras-
. cendencia, y muchas veces una accidn unilateral de esa es-
-pec1e puede provocar més perju10108 que beneflclos.

El mayor desarrollo econdmico, traducido en un aumento del
ingreso nacional, no puede considerarse como un objetivo
sino como un medio para lograr el bienestar de la poblacién.
En muchas ocasiones, el aumento del 1ngreso nacional se tra
duce no en un mayor bienestar sino en una mayor de51gualdad
en la distribucibn de ese ingreso.-

El bienestar fisico, mental y soc1a1 es una meta que depende
de muchos factores.

Se puede comparar el volumen del bienestar con la cantldad
de liquido determinado que contiene un barril y los facto-
res que. lo determinan con las duelas o' tablas que forman
sus paredeSrcurvas.

o
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Si en esta comparacién un factor no esté lo suficientemente:
desarrollado porque se le ha descuidado, su longitud reduci
da no permitir§ aumentar la capacidad del barril por mucho
que prolonguemos las duelas correspondientes a los otros
factores. En este caso como en el de la fertilidad de los
suelos funciona la ley del minimo o sea que el bienestar
estarf en relacién con el factor deficiente, menos desarro
llado o escaso. '

-1, -Vestuario 5. Tenencia

2. Vivienda » 6. Educacién
-'3., Recreacibn 7. Nutricién
4. Seguridad social

Adem&s de los indicados en la figura hay muchos otros factores:
Elementos universalmente aceptados como aplicables para elevar los
niveles de vida de cualquier comunidad: ‘ o '

1. El aumento del porcentaje de alfabetos y perfeccionamiento de
la educacién.
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2. El mejorahiénfd de la:saiud pGblica

3. El perfecc1onam1ento de las técnlcas de producc16n y comercia-
lizacién de los productos agr0pecuarlos. - :

RAZONES DE SU EXISTENCIA

La funcién de la Extensibn es eminentemente educativa, pues tiende
a producir cambios en los conocimientos, actitudes y destrezas de
la gente, para lograr su desarrollo tanto individual como social.
En consecuencia, se rige por las leyes fundamentales de la ensefian-
za y del aprendizaje.

De los diversos cambios que esta labor educativa pueda lograr, los
més importantes son los de actitud, porque ellos dan origen a una
cadena sin fin de cambios que, en definitiva, deben lograr el pleno
desarrollo del hombre y de la agricultura.

Es en la naturaleza educativa de la labor de Extensidn donde reside
su importancia, porque los éxitos alcanzados por la educacidén tie-

nen el mérito de ser definitivos. Sabemos que el proceso educati-
vo, como toda labor de trascendencia, no da frutos sino lentamente.

Convendria, pues, que la naturaleza educativa de la labor de Exten-
8ién se mantenga preservada de otras actividades como las de servi-
cio directo. El servicio directo cambia una técnica por otra, sin

producir ninguno de los altos beneficios de la labor educativa que

acabamos de analizar. Su ejercicio por parte de los extensionistas
no significaria otra cosa que gastar tiempo en una labor intrascen-
dente, en lugar de destinarlos a la que es m&s importante.

Con mayor razdn aun debe evitarse que los extensionistas desarrollen
funciones de control, pues esto no sblo significaria distraerlos en
actividades ajenas a las que les son propias, sino enrolarlos en otras
que son contraproducentes y que comprometerian el éxlto de su' labor
educativa.

Hay tres razones principales que justifican la existencia de la Ex-
tensibn,estas son:

‘Razones politicas
Razones sociales
Razones Econbmicas
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Razones Politlcas. Que los 1ndlv1duos sean conc1entes de que pue-
den ser una fuerza de pre916n que organlzados a través de la, or-
ganlzac16n campe81na puede tener lideres dentro de ellos mismos
que pueden llevar al parlamenteo para que sea aprobada legisla-
cibén que realmente soluglone sus p;oblemas rgales._ﬁl _

Razones Sociales: Que los campe51nos tlenen c1ertos derechos que
deben hacer valer, como es el derecho de ser los duefios de las
tierras que trabajan. La extens16n puede ayudar a orlentar lbs
trabajos del INCORA para que legallce esta 31tuac16n. Los campe-
sinos tienen derecho a mas educacibn y servicios de salud y obras
de infraestructura para.sq‘desarrollo. : S

Razonés s EconSmicas: Ut111zar mejor sus pr0plos recursos Y 1osvi
que puedan estar a su alcance.

La extensidn pone al servicio de los campesinos las. técnicas para
elevar la produccibén, organizar su mercado y tener un mayoQr. 1ngrev
so per cépita. T

Institucionalizacién.

Todos los paises han v1sto la necesidad de tener un servicio de .
extensidn porque es una necesidad inmediata elevar el nivel de vi
da de la pobla¢16n rural y que aumente su produccién para tener
un mayor ingreso y asi realizar el prlmer punto.

La educaci6én para el campesino en esta forma que se hace en exten-
sibén sin aulas, ni horarios, ni examenes hace que. el campesino pro
grese haciendo el trabajo directo que le ensefia el; técnaco y bus

que mas informacién permanente. ‘ , -

Por eso se ha institucionalizado la extenslén pero no se. puede te-
ner desarrollo sin &sto y los paises no pueden alcanzar el progre-
80 a que aspiran si no elevan este nivel de los campesinos sobre
todo en estos paises agricolas en alto porcentaje. . R T

SRt

ORGANIZACION

La labor de extensién no puede desarrollarse en forma eéporédica,
mediante campafias que se realicen desde uno o mAs centros del pais.
Se trata de un proceso educativo en el cual 1la poblac;én rural toma
activa participacién, 1o que obliga a que en cada &rea de extensidn
se destaque un Atente Local que esté en permanente contacto con la
poblacién rural a la cual debe servir.
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La direccién y responsabilidad de la labor de este Agente Local
debe estar lo suficientemente descentralizado para gue pueda re
" solver con eficiencia los diversos problemas y atender a la gran
variabilidad de situaciones que se presentan en cada localidad.

Por otra parte, es necesaria una direccién nacional del servicio
de Extensién para que organice y oriente esta labor y la represen
te ante el Gobierno. La coordinacibén de la Exten51on con la po-
litica agraria del Gobierno y con otros. servicios. agricolas, el
adiestramiento y capac1ta016n.dgl personal, son otras funciones
propias de una oficina central.

En la mayoria de los paises seri necesario considerar, ademids del
nivel regional, para atender con prontitud y eficiencia a los
problemas propios de cada zona y conforme a las caracteristicas.
que ellos asuman en cada parte.

“El trabajo en el nivel local debe ser dirigido, asistido y vigi-
lado mediante supervisores situados en los niveles regionales o.
nacionales.

Los agentes de Extensién deberén ser informados, adiestrados y
asistidos en cada una de las especialidades més importantes por
los especialistas de Extensién. La labor de éstos debe realizar-
se desde los niveles nacional o reglonal pero nunca deben actuar
en el nivel local, directamente con los agricultores, porque, si
asi fuera, se perderfa la unidad tanto de la direccién como de
la accién directa de la labor de Extensidn. _ -

También es conveniente que, tanto en los niveles de cada reglén
como en el nacional, haya personal especializado para dirigir y
asistir la labor de los clubes juveniles agricolas. Por 4ltimo,
en ambos niveles deberd haber oficina de publicidad que preparen
los medios de ayuda audloVLSual que se requieren para la labor
de Extensxén.

Estos principios de organizacidn son vélidos tanto péréﬁla labor
de Extensidn en Agricultura como en Mejoramiento del hogar.

En efecto, esta Gltima requiere de un Agente en el nivel local

y de un grupo de especialistas y de supervisores en los planes -
nacional y regionales. Las oficinas de pub11c1dad y la lelSlon
"de Clubes Agricolas Juveniles deben serv1r _para ambas clases de.
' Extensxén. ‘
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_ REQUISITOS PRINCIPALES QUE DEBEN REUNIR'LOS EXTENSIONISTAS

iIdeallsmo. Quien. realice labor de Extensién necesita tener

conciencia de que debe entregarse por entero al
. sexvicio. de ciertas ideas, muchas de las cuales
€l mismo ha contribuido a forjar.

Sensibilidad. Para ser idealista basta con tener inteligen-
cia para concebir ciertas ideasielevadas y vo-

-luntad para realizarlas. Pero en Extensidn esto
no es suficiente. Se necesita, ademis que, el extensionista
sienta los problemas que percibe. Debe, pues, sentir afecto
por las personas cuyos problemas trata de solucionar.

Capacidad técnica.- Esta capacidad no séio.éonsiste en la

suma de conocimientos técnidos, que el extensio-
nista debe poseer ‘en alto grado, - sino, principal

- mente, en'él criterio que debe tener para aplicar estos ‘cono

cimientos,. el que involucra el hecho de ‘que debe asesorarse

.con un especialista cuando ‘el caso' lo requiera.

Fe y vocacién.- El extensionista debe tener fe en la impor-

tancia y: trascendencia de la labor de E&ten316n
y sentir la vocacidén de realizarla. =~

Modestia.~- El extensionista debe tenéer la modestia suf1c1en

te para ocultar su yo en la participacién que

le corresponda en las:actividades de Extensién’
y para no atribuirse los méritos de sus é&xitos por muy evi-
dentes que &stos sean. Antes, por el .contrario, debe siem-
pre destacar el valor de la: partlclpacién de las personhs
que lo rodean. .

In1c1at1va.- La labor de extensibén es una‘'disciplina que

obedece -a principios fundamentales y a una téc-
nica conocida; sinembargo, es sobre: todo, una’

creac16n personal, de modo que quien no tenga in1c1ativa no
.. puede desarrollarla en forma conveniente. SR

?Cbnciencia social de su Erofeslonalzsmo.-‘El cohcepﬁo'indi-

vidualista y liberal del e)erc1czo de “ana“‘profe-
. 8ibn universitaria est& tan amalgam&BOLcon‘el
término "profesién”, que siempre se les considerb unido'y

"asi se llegb a hablar de las profesiones "liberales". ‘'La

educac16n .universitaria tenia pues, hasta no hace muchos

A afios, esta inclinacién.
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Los extensionistas deben tener conciencia de que los conocimien-
tos universitarios que ellos han adquirido no pueden ser atribui-
dos sblo a su esfuerzo personal, sino, principalmente,: a.la socie

‘dad en que viven. Esta hizo posible que -tales conocimientos les

fueran otorgados, y a ella deben ser devueltos, por espiritu de
justicia y porque esa es la finica forma de obtener el integral de
sarrollo de los pueblos.

El concepto del ejercicia liberal 'y utilitario de una profes16n
_,no es compatible con la filosofia de la Extensién.

'RELACIONES;DE EXTENSION CON OTROS ORGANISMOS Y PROGRAMAS

Relaciones Péblicas

Las relaciones piblicas en las organizaciones agricolas cobran
gran significacidén, si tenemos en cuenta la importancia que este
tépico entrafia en el trabajo cotidiano. Frecuentemente estamos
oyendo hablar de "relaciones plblicas" y en muchas empresas y or-
ganizaciones oficiales hasta oficinas especiales se han creado.

‘Las relaciones piblicas para la agricultura, y en general para

los agricultores, no difiere de las relaciones piblicas para cual
quier otro sector.

Examinando. el Diccionario de la Real Academia encontramos que no

- ‘define especificamente el término "relaciones piblicas", por lo

tanto debemos examinar por separado- las dos palabras.

Una de,las excepciones de "piblico" es "perteneciente a todo el
pueblo”". Otra definicién de esta misma palabra es "notorlo, pa-
tente, manifiesto, visto o sabido por todos".

Por otra parte, la palabra “"relaciones" es definida como. "accidn
y efecto de referir o referirse" y en otra acepcibén, como "conexibn,
correspondencia, trato, comunicacién de una persona con otra".

Entonces podemos definir nuestros términos “relaciones publzcas"
como la tarea de referir nuestro punto de vista a la gente, a fin
de que sea conocido por todos y podamos todos: conectarnos e inte-
resarnos por los mismos problemas. ‘Las relaciones piiblicas de una
organizacién, de un individuo o de un grupo, consisten en expresar
nuestro punto de vista en tal forma que otras: personas puedan com-
prenderlo, y referirlo después con tal sinceridad, honestidad y
conviccidn que los otros se intereseéen en comprenderlo y actuar

con base en esa comprensidn.
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Reguisitos fundamentales

Hay cuatro requisitos fundamentales para toda organizacién que
se interese en mejorar lo que hemos dado en llamar relaciones.

publlcas.< Estos son: Honestidad, Imparcialidad, Conviccibn y-
Sinceridad. : _ . :

La:honestidad. Es fundamental en el buen éxito 6 en el fracaso
de todo programa de relaciones piblicas, pues sin
ella el programa degenera en el peor tipo de propaganda.

Imparcialidad.~ Si deseamos que la gente piense de nosotros lo

que nosotros deseamos que piense, debemos enton
ces ser imparciales al juzgarla. Este asunto de las relaciones
plblicas es una calle de doble via. Si no est& dispuesto a acep
tar las ideas de la otra persona y tomarlas en cuenta, entonces
no puede esperar que ella acepte las suyas.

Conviccidén. Si no creo en lo que dice, y no tiene conviccibén de
ello, de muy poco le serviri decirlo al piblico en
general.

La sinceridad.- Es la manifestacidén externa de la intima compren
. sién de los otros tres puntos. .Si pregenta su
caso en forma tal, gue usted es honesto y posee una arraigada -
conviccibn, usted procede entonces con sinceridad y puede espe-
rar que consideren su caso desde diferentes puntos de vista.

Una gran parte de las relaciones piblicas es p;opiaménte psicold
gica, por lo tanto es conveniente recordar que existen ciertos
principios fundamentales que explican por qué las personas actdan
como lo hacen:

a) Existe el deseo de seguridad econdmica en sus aspectos de eco
nomizar dinero o aumentar los ingresos.

b) Existe el deseo de reconocimiento Yy aprec1o del pliblico en
. general.

c) Existe el deseo de formar parte de un grupo, Y de participar
en las actxvxdades de ese grupo.

d)::Exlste en.todqs,los humanos el deseo bésico, a veces oscuro,
de hacer las cosas correctamente y, asi, lograr el éxito y
la aprobacién de los semejantes.

e) Existe también el deseo de evitar el temor y ia:lnsegurldad
evitar la censura del pGblico, 'y un sentido de verguenza o
incapacidad.
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Forma de Organizacidn

El Estado desarrolla, en pro del mejoramiento de la agrlcultura
y del bienestar de las pobiaciones rurales, labores muy ampiias
y de la ' mAs variada naturaleza. Trata de lograr un desarrollo
integgal o sea el proceso mediante el cual un pais aumenta sus
ingresos nacionales y con ellos provee servicios para elevar. los
'niveles de vida de sus habltantes.

Para desarrollar el mejoramiento agricola, el Estado con51dera
cinco funciones importantes que sons : S

Investigacién ' :%Q.”.

Ensefianza

Extensibn

Servicio directo ~ Fomento Agricola y

Fiscalizacidén o Control

1.

Investigacidén. Esta labor, fundamental para la Extensidn
. es la destinada a descubrir, mediante el

- trabajo de exper1mentac1on, nuevas verdades tendientes a

mejorar la productividad agricola.

Ensefianza.~- Dentro de ella es preciso considerar la ense-

i

- flanza general en sus grados primarios y secun
darios, la enseflanza técnica o vocacional en agricultura
Y en economia del hogar, y la ensefianza superior destina-
da a formar profesionales en las carreras de Ingenieria
Agrondémica, Ingenieria Forestal, Med1c1na Veterinaria y
Educadoras del hogar.

Extensidén.- La funcién educativa extra escolar que se rea
liza en favor de la agricultura y de las po-
blaciones rurales.

Servicio directo o Fomento.-~ Son las campafias intensivas,

con la participacién activa de los gobiernos
en caso de fomento pablico o de las entidades auté4nomas
en programas- particulares {Federacafé - Federacidn de Al-
godoneros etc.). También puede considerarse la accidn
destinada a establecer en forma inmediata un servicio que
puede ser de uso comin o colectivo, como los embalces y

‘canales de agua para riego, los caminos y t*ansportes,
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. xel:abilitacién de tierras, ‘mejoramiento de semillas, etc.
Bl otorgamiento de créditos: debe 1nclu1rse tamblén dentro
de - este tipo - de labor.

5. Fiscalizacmén o control.- La labor de fiscalizacién o con-
trol, es la que se realiza para
lograr el cumplimiento de ‘ciertas ordenanzas que se han dic
tado para favorecer a la agricultura. Tal es el caso de las
' -+ leyes de sanidad portuaria tanto vegetal como animal, de co
mercio y produccién de aborios, de pesticidas, semillas, de
tala de bosques, control dé aguas, etc.

Relacién con el mejoramiento de hogar.- En el estudio de las re

- ST laciones de la Extensidn
convendri primeramente determinar qué tipo de conexién debe exis
tir entre la Extensién en Agricultura y en mejoramiento del hogar.

Esta conexién es muy conveniente y se justifica- por las-siguien-
tes razones:

lo. La finca es una unidad y con mayor razén lo es la familia
‘que-en ella y de ella vive. Por lo cual son tan importan-
" tes los problemas de la produccidn agricola, como los de
la alimentacién de la familia.

Conviene recordar que el objetivo Gltimo que debe perseguir
la labor de Extensién es elevar los niveles de vida de la
poblacidén campesina, todo lo cual puede lbgrarse con ‘la eco
nomia del hogar :

+20. La filosoffa, la metodologia la organizacién, la planlfl-
cacién del programa y los tipos de informes de la labor de
economia del hogar son semejantes sino iguales a los de la
Extensién Agricola.

30. E1l hecho de que el Agente Agricola y la Mejoradora o Educa-
- dora del hogar rural, de un &rea determinada, tengan que
trabajar con los mismos muchos familiares, origina una va-
riedad muy grande de mutua cooperac16n, la que solo puede
lograrse si ambos actfian en ‘estrecha relacién. Habré4, atn,
- muchos casos como los relacionados con la alimentacxég, en
que serd aconsejable que’ lleven proyectos de trabajo en co
mén.
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Relaciones con la ensefianza. En el plano de la ensefianza supe-

rior, los Servicios de Extensidn
deben procurar que las Universidades preparen el tipo de profe-
sional que ellos necesitan para realizar su labor, o sea, los
Ingenieros Agrdnomos, los M&dicos Veterinarios, los Ingenieros
Forestales y las educadoras del Eogar.

La Extensidn no puede ser indiferente a la ensefianza general en
sus grados primarios y secundarios, ni a la ensefianza especiali
zada o vocacional particularmente en agricultura y en economia
del hogar, pues mientras mayor sea el nivel educacional de la po
blacién rural, més ficil seri la labor de extensién. Un pueblo
educado tiene ansiedad de conocimientos y sabemos cuénto mis f§
cil resulta difundirlos cuando los educandos estén en disposi-
cidén de adquirirlos. Por el contrario, y en el otro extremo, -
mis dura serd la labor de Extensién, cuando deba ella realizarse
con personas analfabetas o refractarias a la educac1on.

Relaciones con la 1nvestlgac16n.- En la mayoria de los casos el
servicio de Extensién ha sur-

gido de la necesidad de poner al alcance del agricultor los re-
sultados de la investigacién que le sea de provecho aplicar, por
que, en realidad, si no hubiera un medio para que estos resulta-
dos llegaran a poder de los agricultores, la investigacién no
tendria objeto. En esta forma es pos;ble aflrmar que no ﬁuede
haber investigacién sin Extensibn.

Sinembargo, es concebible un servicio de Extensién aun en los ca-
sos en que no haya servicio de investigacién o en los gue la la
bor de éstos sea muy limitada, porque en un pais, en una regibén
y en una localidad, habr& siempre predios agricolas donde la ex-
plotacién se desarrolle en un nivel muy superior al de los otros,
y entre éstos puede haber algunos donde dichos niveles seah in-
cluso muy primitivos. :

La Extensién ser8 méAs eficaz mientras mayor sea el monto de infor-
macidénes que tenga que divulgar. En las &reas donde predominen
los predios deficientemente explotados habré -informacién bastan-
te sin necesidad de una relacién actualizada ¢€on la investigacidn.
Por el contrario, en aquellas &reas donde predominen las fincas

de un alto nivel técnico de explotacién serd urgente actualizar
las relaciones con la investigacién y procurar que ésta satisfa
ga las crecientes exigencias de una técnlca)en constante progre
80, : L :

El desarrollo agricola de un pais dependera en un alto grado de
la nueva tecnologia que se produzca. Para que esto ocurra es
necesario que se de atencidén creciente a la investigacibén de sus
problemas.
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La investigacién tiene una 1mportanc1a cada vez mas fundamentzl.
El répido crecimiento demogrifico exige que se tecnifique cada
vez mis la agrlcultura, si se desea mantener una relacién armé-
nica entre el crecimiento demogréifico y el desarrollo 1ntegra1.

Los nuevos conocimientos tecnolégicos por'éi solos no cumplen la
funcién social gue potencialmente tienen. La investigacidén tie-
ne que salir de los laboratorios y ser aplicada por los agricul-
tores. Para que esto ocurra, es necesario que exista un interme
diario entre el investigador y el agricultor. TR
Es también necesario conocer el mecanismo a través del cual se
difunde el conocimiento y los factores que inhiben o aceleran el
proceso de difusibén. El conocimiento del factor humano, esto es,
el agricultor y su familia, es de importancia fundamental._“

Parece que hubiera una "desproporcién" entre el conocimiento acu-
mulado y la difusién de éste; ausencia de investigaciones.en las
ciencias sociales; y falta de conocimiento mutuo de las func1ones
y objetivos que persiguen las diferentes 1nstituc1ones.; El inves
tigador tendr& que aunar sus esfuerzos con los del extens;onlsta
si pretende que su labor tenga mayor impacto social y econdmico
en el desarrollo del pais.

De todo lo cual podemos concluir qué, a mayor desarrollo agrico-

" la, mis fuerte y estrecha deben ser las relaciones de la Exten-

sién con la Investigacién.

Relacién con Servicio Directo - Fomento

Sobre la Iabor educativa de extensién se ha desarrollado una mis-
tica e idealismo al respecto que en la prictica produce mis pro-
blemas que los que resuelve. Se ha avanzado més en la teorfia

que ‘en ‘la aplicacién préctlca del concepto educatlvo, espec*al-
mente en cuanto a las relaciones que el extensionista puede y
muchas veces debe mantener con otros programas tales como Fomento.

Hay convencidos de que el fomento es el mejor instrumento o pdr
lo menos de los mAs eficaces para asegurar el desarrollo medlante
el incremento de la produccxén.

Por otro lado, estén los que cifran sus esperanzas en la labor
educativa de Extensién alegando que a largo plazo, ser&n los agri
cultores mids "educados" los que asegurarén un desarrollo mis vi-
goroso.
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Tanto en fomento como en extensién los resultados de lé'Iabot,
medidos. en términos econdmicos pueden considerarse como' pare-~
cidos. Cada cual considera su labor como excepcional. En ambos
hay elementos comunes como: concentracidén de los esfuerzos en
dreas especificas, ayuda técnica a cargo de ingenieros agrénomos
y ayuda financiera en forma de crédito.

Lo anterior tiende a indicar que tanto fomentc como extensidn
pueden contribuir en forma parecida a incrementar la produccidén
agricola e influir positivamente al desarrollo integral del
pais. El fomento tiene elementos positivos que pueden ser uti-
lizados provechosamente por el extensionista.

El éxﬁénsipﬂista al educar, puede hacer del fomento un instru-
mento mas d4til. Esto puede incrementar el impacto que extensidn
puede produclr en el desarrollo.

El crédlto se destaca debido a la importancia fundamental gque
tiene en- el desarrollo. La carencia de medios con los cuales
financiar las actividades, es causa de que mucha de la nueva
tecnologia no pueda ser adoptada por los agricultores. Preva-
lece el criterio de que Extensidén no se debe identificar con el
crédito debido a que éste involucre cierto control o inspeccidn.

Son numerosos los casos en que la labor de Extensidén se encuentra
imposibilitada para desarrollarse si no son vencidas ciertas di-
ficultades, que limitan su accibén. Esto solo puede lograrse me-
diante acciones de servicio directo. Pero no es el extensionis-
ta a quien le corresponde realizar esta labor y, en la mayoria

de los casos, su accién se limitara a dar a conocer a los agri-
cultores el tipo de servicios que cada una de las agencias esta
tales esti ofreciendo a los agricultores. En otros casos, el ex-
tensionista podri influir para que la oficina gubernamental o
una agencia privada realice el servicio que le corresponde.

Por. fin, para determinados servicios, para los cuales un pequefio
agricultor no disponga del financiamiento o no tenga un predio
con capacidad para aprovecharlo, ser& conveniente que el exten-
sionista lo agrupe con otros agricultores de semejante condicién
para que por medio de una cooperativa, o de otra organizacién més
informal, puedan aprovechar de este servicio colectivamente.
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PUNTOS PRINCIPALES SOBRE NOCIONES DE EXTENSION

Profesor: Alvaro Castilla

Definicibén: Es una manera informal de educar

N

A través de la extensibén agricola los campesinos reciben los co-
nocimientos que vienen de las granjas experlmentales rec1b1endo
mejoras de tipo agropecuario, econémico y social.

Objetivos Fundamentales de la Extensibn

1. Aumentar la produccibn

2. Mejorar el nivel de vida

Objetivo Especificos
1. Objetivos Educativos
2. Objetivos Econbmicos
3. Objetivos Sociales

Objetivos Educativos

- . a. Los que persiguen cambio en los conocimientos de las personas

b. Los gue persiguen cambios en las actitudes de las personas, y
c. Los que persiguen cambios en las destrezas de las personas
labilidades

Los Objetivos Econbdmicos

Procuran aumentar los ingresos de las personas o mejorar su admi-
nistracién. Algunos indicadores de estos objetivos son:

1. 1Ingreso

2. Rendimientos unitarios

3. Fertilidad de los suelos

4. Pérdidas por pestes y enfermedades

5. Costos ‘
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Objetivos Sociales

Son objetivos sociales agquellos que procuran cambiar la vida de
relacién o las condiciones de vida de las personas:

1. Salud

2. Condiciones de. trabajo

3. Seguridad personal

4. Seguridad de los bienes

5. Grupos, clases y organizaciones sociales
6. Alimentacibn

7. Vivienda

8. Vestuario

9. Espfritu plblico
10. Recreacibn

Agencia de extensidn

Personal en la Agencia de extensibén -

1 Agente de Extensibn
1 Agente adjunto

5 Practicos Agricolas
1l Cuerpo de Paz

1 Mejoradora del hogar
1 Secretaria

1 Obrero

Ubicacidn de las Agencias de Extensién

1. Otras Agencias
2. Tipo del agricultor

3. Servicios: ' salud. Juntas Comunales

Estudio Preliminar

Fuentes: Datos de DANE
Bibliografia
Instituto Agustin Codazzi
Alcaldias
Entidades que trabajan en el Municipio. Crédito
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II. PROCESO DE EXTENSION

S

La Extensién como una funcidén educativa debe .estimular y guiar
a la gente para giie consiga los cambios de conducta ({comporta-
miento) deseabl=ss que contribuya a la elevacidén de sus niveles
de vida.

En el proceso educativo se deben considerar tres elementos inte
xrelacionados que son:

Educacidén - Apréndizaje - Ensefianza

EDUCACION

La educacién es la resultante de las relaciones de los otros dos
procesos (Aprendizaje y Ensefianza), o sea el efecto producido en

la buena marcha o desarrollo de estos procesos.

Es definida como la produccidédn de cambios favorables:-en la con-
ducta de las personas.

La conducta es todo aquello que pensamos - hacemos Y- sentlmos.
Esta conducta puede ser de dos formas:

a) Objetiva
b) Subjetiva

Objetiva: Es aquella conducta (lo que hacemosflqueflas demés
personas pueden percibir: el muchacho cue juega con
el balon. , N - e SR

Subjetiva: es toda aquella conducta (lo que persamos y gentimos)

que sdlo la persona que la experimenta puede revelar:
pensar en otra cosa mientras aparentamos atender a lo que dice
otra persona. . :

Toda conducta tiene sus motivos o causas, sin las cuales no hay
conducta. Para explicar esta forma de conducirse la gente, se
dice que existe una "dindmica humana" :

mulan o impulsan al hombre a todos sus actos, pensamlentos y
sentimientos. Es un término cue incluye las fuerzas internas;
necesidades, deseos, impulsos, valores, intereses, motivos, que
llevan al individuo a conducirsz en unn forma u otra" (Sé&nchez
Hidalgo) .
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La’ conducta es un asunto personal. Es fﬁnclén - de lé percepcibn,
es decir gque la conducta est& de acuerdo a la forma como la per
sona perc1be los hechos. -

Como queda expuesto, lo que afecta la conducta no es solamente
la presién dué otras personas ejercen desde afuera, -sino también
ciertas fuerzas dlrectrlces, como son los sentimientos, creencias
convxccxones, actitudes y entendlmlento de las personas.~-

con el ‘fin de tratar de comprender la conducta de otras personas,
tenemos que por 1o tanto, entender cémo es que ellas perc1ben las
cosas. :

En el proceso educativo es indispensable entonces, conocer estos
aspectos de la conducta humana, ya que su propdsito es el de lo-
grar los cambios favorables de la conducta.

Al considerar la Educacibén, como el resultado de la interrelacién
de los procesos del aprendizaje y la ensefianza, debemos tener de
presente, gue tanto para aprender como para enseflar se necesita
de la estimulacién, o motivacién, o sea aquella fuerza o impulsos
gue incitan, facilitan o aumentan las actividades del aprendizaje.

En la motivacién deben considerarse dos aspectos que son: los mo-
tivos y los incentivos.

Los motivos son condiciones fisioldgicas o psicoldgicas que nos
disponen a actuar en ciertas formas. Son llamados:también-como
nece91dades, deseos, intereses, etc.

Existen entre otras las siguientes categorias:

a) Deseos de sequridad econémica, social, psicolégica o espiri-
tual. : : o :

b) Deseos de¢ nuevas experiencias, tales como el de aventuras,
‘nuevas ideas, nuevos amigos, etc. : :

c) Deseos de afecto, tales como el 'compaﬁérismo, formar parte
de un grupa de amigos, etgc.. SRRETE :

d) ADeseos de reconoc1m1ento, tal como el de tener prestxgio, lo-
‘grar ex1to, ser el primero. e

Es conveniente tener en cuenta en estos aspectos de la motivacién
la disposicidén a actitud de las personas que es ese estado de pre-
pavacibn, que proporciona los ajustes favorables al patrén de- -
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actividad. Esta actitud se relaciona mucho con la tendencia del
organlsmo a actuar en un momento dado, en una forma determinada.

Los incentivos son factores determinantes del ambiente que sir~
ven para estimular los motivos. Son aguellos objetos, simbolos
o situaciones externas que el organismo se esfuerza por alcanzar,
y que al lograrse satisfacen condiciones motivadas.

Los incentivos son provistos por lo tanto, por las otras perso-
nas. Para que un incentivo sea eficaz, tiene que satisfacer un
motivoconsciente. Asi la comida es un incentivo eficaz, en re-
lacidén con el motivo conscientc del hambre. Los incentivos son
también las alabanzas, las recompensas y los premios.

Se indican las siguientes clases de motivos e incentivos comu-
nes en el ser humano:

a) (motivo): Aquello gue la gente desea ganar

"Incénfivo):'Dinero, popularidad, comodidad, seguridad para
' la vejez, posicidn social o prestigio.

b) (motivo): Agquello que la gente desea ser
(incentivo): Llegar a ser buen padre, influyente, sociable,
' hospitalario, eficiente. :

c) (motivo): Aquello que la gente desea hacer

(incentivo) : Expresar sus opiniones, satisfacer curiosidad,
apreciar lo bello, resistir el dominio de 1los
otros, economizar. : :

APRENDIZAJE

El aprendizaje es fundamental en la vida del hombre. Es la mo-
dificacidén de la conducta a través de la experiencia y el adies’
tramiento. Casi toda la conducta humana es el resultado de este
proceso. Empezamos a aprender, tan pronto nacemos, siendo este
proceso continuo hasta la muerte.

La criatura humana es la menos provista de tendencias instinti-
vas en el momento de nacer. Se caracteriza principalmente por
la gran capacidad para aprender, que le hace rica y compleja su
vida, pudiendo desarrollarse en diversos sentidos de acuerdo con
sus experiencias.

Se comienza a aprender cuando el individuo encuentra que sus di-
ferentes respuestas son inadecuadas para satisfacer una necesidad
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consciente o sentida. Se aprende cuando surgen situaciones gue

requieren alguna forma de adaptacién no proporclonada por las ex-
perlancias previas o conocidas.

Un iadividuo aprende cuando necesita aprender. Mientras mayor
sea ese deseo de aprender, mas rdpido serd el aprendizaje. En
un sentido amplio, aprender es un proceso de solucionar proble-
mas o sea un proceso de ajuste. Es una funcidén de préctica y un
proceso de mejoramiento. : o :

El aprendizaje incluye procesos tales como observar mas efectiva-
mente, memorizar, entender ideas y relaciones, controlar emocio-
nes, desarrollar intereses, actitudes o ideales. Deben conside-
rarse en el aprendizaje las cuatro clases de cambio que pueden
lograrse con él, que son:

1) Los cambios mentales: como nuevos conceptos, significados;
informaciones, etc.

2) Los cambios emocionales y apreciativos: como gustos, prefe-
rencias, aversiones, prejuicios, valores, etc.

3) Los cambios sociales y morales

4) Los cambios motores: cbmo‘son el dominio voluntario de los
midsculos del cuerpo. : '

Resumiendo, aprender es un cambio que el organismo realiza en la
bisqueda de satisfaccidén para sus impulsos o necesidades, ya que
sus modos previos de conseguirla, carecen de eficacia. . .Es un pro
ceso ‘dinimico en que el individuo se esfuerza por ajustarse mis

apropiadamente al ambiente cultural, social y fisico que lo rodea.

Modos o medios de aprender

Hay diferentes modos por los cuales el ser humano logra su apren-
dizaje.
Estos son:

1) Por medio de las Sensaciones

2) Por las Percepciones

3) Por las Asociaciones

4) Por Intentos y Errores
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Sensaciones

El hombre aprende en el primer periodo de su vida mediante el
uso de las sensaciones, las cuales constituyen el mis simple de
todos los procesos del aprendizaje. Las sensaciones son funda
mentales para todos los aprendizajes humanos.

Las sensaciones pueden ser:

a) Vegetativas o cinestésicas

b) Sensitivas

Las vegetativas incluyen los sentidos de circulacidn, respiracidn
digestidn y locomocidén que transmiten las sensaciones de bienes-
- tar, fatiga, fiebre, sed, hambre.

Las sensitivas pueden ser: internas y externas.

Los sentidos internos que son los gue registran los dolores fisi-
cos y los asocian con otras sensaciones; de estdtica gue contro-
lan el equilibrio o desequilibrio del cuerpo en relacibén con la
inclinacidén, rotacidén, traslacibén, caida o elevacidén; de kineste-
sia que permiten al individuo distinguir el peso de los objetos
y la posicidén de las diversas partes del cuerpo.

Las sensaciones externas incluyen:

a) Las visuales, que son de forma, luminosidad y color

b) Las auditivas, que son las que distinguen las propiedades de
los sonidos (altura, intensidad y timbre).

c) Las gustativas, que aprecian los cuatro sabores principales:
dulce, &cido, amargo, salado.

d) Las olfativas, que distinguen los olores: aromiticos, fragan-
tes, fétidos, rancios.

e) Las tactiles, que son las que por palpaciones aprecien cuali-
dades superficiales de los cuerpos: cxtensidn, dureza, rugo-
sidad.

f) Las térmioas, que aprecian el calor y el frio

Los cinco sentidos externos que mis intervienen en el aprendizaije
son:
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a) . La_vista. El 85% de lo que.se aprende se adquiere por el
-uso.de los ojos. Desde el punto de vista fisico, muchos ven
.précticamente igual. La diferencia esté en 1a 1nterpretac16n

y retencién.

b) El oido. Alrededor del 10% de lo que se aprende se logra por
los oidos. Hay diferencias en la efectividad y eficacia con
que las personas usan el oido. Este sentido se puede desarro
llar.

c) El olfato. La gente siente en forma muy variada los olores
Yy puede aprender a sentirlos en forma diferente a la que es-
té& acostumbrada.

d) El gusto. La gente varfa.en su habilidad para usar el pala-
dar. Se puede aprender a sentir nuevos sabores de los ali-
mentos. :

e) El tacto. Se aprenden muchas cosas a través del tacto.

Percepciones

Las percepciones son sensaciones a las cuales: se les ha dado 819-
nificado. A una misma sensacién 1le dan diferentes significados,
personas diferentes.

Los factores gue afectan ei éignificado de las personas son:
a) Experiencia

b) Actitud

c) Interés

d) Atencién

e) Estimulacidén

£) Interpretacién

~ -

a) Experiencia. Se debe tener en cuenta, en el proéeso del
- aprendizaje la experiencia de los educandos ya que esta pue
de ser una fuerza, positiva, negativa o neutra, que ayuda al
aprendizaje.
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b) 'Actitud.- . Esta es en parte, de indole emocional 'y por lo
tanto, no puede ser rebatida o combatida abiertamente me-
~diante razohamientos, pues estos por lo general, no la co
rrigen y al contrario, pueden producir resentimientos emo
cionales.

Uno de los mayores problemas, es el de lograr hacer camblar
-las actitudes de 1la gente.

c) Interés. El interés de la gente varia continuamente. Tiene
.mucha importancia en el aprendlza]e y por lo tanto es. necesa
rio despertarlo y mantenerlo.

d) Atencibn.- Si no se logra la atencién de los educandos,
~estos no darén un significado adecuado a las sensaciones.
Se puede aumentar la atencibén de las personas cuando se com
prueba que la materia que se ensefla es importante.

e) Estimulacibén. La estimulacidén o motivaciédn afectari.la inten
sidad con que uno o mis factores intervendrén en el s1gn1f1-
cado que se d& a una sensacidn.

f) Interpretacién.- La interpretacidén describe la accién reci-
proca de todos las factores anteriores para dar significado
a las sensaciones y por lo tanto, variar&d de acuerdo con
los cinco factores ya mencionados.

Asociaciones

En este caso se aprende wmediante la asociaciédn de nuevas percep
ciones con nuestra experiencia. Estd intimamente ligado con
las percepciones.

En la asociacién influyen el contraste, la novedad, la vivacidad,
la disposicién mental, la semejanza y la frecuencia.

Intentos y Errores

Es un proceso de aproximacién y correccién. Debe evitarse el
tanteo prolongado e infructuoso y evitar que los tanteos errdneos,
se fijen. Una instruccidn adecuada es més efectiva que el apren-
der algo por medio de lntentos y errores. : :

Tlpos de Aprendizaije

El ser humano es capaz de mfiltiples aprendizajes. Por una parte
el hombre aprende a usar sus mGsculos en muchisimas formas, a
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razonar sobre sus problemas, a oplnar sobre distintos asuntos,

a sostener actitudes, ideales e intereses, a memorizar, crear,
gustar, preferir repudiar, etc. No existe un aprendlzaje total
mente separado de los dem&s. Lo que en realidad sucedeé és que
en los diferentes aprendizajes, distintos aspectos o elementos
se consideran mas que otros. No hay tipos puros de aprendlzaje.
Las categorias.que a cont1nuac16n se mencionan son’ artlfICla;eﬂ
no reales: :

a) Aprendizaje motor

b) Aprendizaje asociativo

c) Aprendizaje conceptual

d) Aprendizaje apreciativo

e) Aprendizaje creador

f) Aprendizaje reflexivo

g) Aprendizaje del ajuste emocional y social

Aprendizaje motor

Una gran parte de la conducta del hombre es motriz., Las activi-
dades motrices desempefian un papel muy importante en la vida del
individuo. No hay una sola actividad escolar que pueda prescin-
dir de los aspectos motores. Se d1v1den en tres grupos las ac-
tividades motrices: :

a) Las relacionadas con objetos
b) Las relacionadas con el lenguaje
c) Las relacionadas con los sentimientos

Las relacionadas con los ob1etos.- En estas lo que se persigue
mediante la conducta motriz

es aprender a manlpular una cosa o a actuar en relac16n directa

con ella. '

Para valorar los resultados de estas destrezas, los criterios
més adecuados son la rapidez y la precisibn de las ejecuciones.

Las relacionadas con el lenquaje.- Se propone con estas es re-

presentar, captar o construir.
simbolos mediante los movimientos del cuerpo. Estos movimientos
en tareas como escribir, leer, escribir a méquina, enviar mensa-
jes telegréficos, etc. La actividad motriz es la de recibir o
comunicar ideas. ' ’ B

Las ;elacionadas con el sentimiento. En esta clase de activida-
" des se oodrlan congiderar
el baile, la musica instrumental, las bellas artes, etc.
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Con'éstAS actividades no solo. se comunican a otras ideas y sen-
timientos sino que también se trata de lograr la armonia entre
la conducta y el Estado afectivo del individuo.

Las destrezas motrices también se han clasificado en sensorio-
motrices y perceptivo-motrices. Las primeras, una vez adquiri-
das, funcionan automidticamente, sin requerir el dominio concien
te del ejecutante: caminar, conducir automévil, etc.

En las destrezas perceptivo-motrices, la funcibén eStrictamente

sensorio motora se adscribe a un patrdn perceptivo que la rige’
o dirige. Quien regula la funcibn motriz es la experiencia per
ceptiva. :

Antes de iniciar la ensefianza de una destreza el maestro debe
considerar hasta queé punto el alumno tiene la madurez fisica,
motriz, mental y social que requiere la misma. La demostracidbn
es la forma m&s eficaz de instruir siendo valiosa en todos los
niveles de la adquisicibn de la destrxeza. -

Las primeras unidades del aprendizaje motor deben ser tan gran-
des como sea posible. El tamafio debe.corresponder en todo mo-
mento al nivel de madurez del que aprende. Los movimientos ini
ciales tienen que ser necesariamente lentos. Insistir excesiva
mente en la correccidédn de las etapas iniciales puede retardar
el aprendizaje. La labor de perfaccionamiento debe dejarse para
més tarde. En las primeras. etapas deben reducirse las criticas
a la labor del aprendiz. Solo deben corregirse los errores ge-
nerales. Es necesario evitar cualquier estimulacién intensa,
ya que las tensiones perjudican el automatismo. Como el apren-
diz sblo percibe la forma general de la actividad, el maestxo
no debe preocuparse demasiado por la perfeccidén del modelo.-

Sea cual fuere la forma de comunicacidén que se emplee, el alum-
no s6lo aprende si percibe, piensa y planea durante el adiestra-
miento. El procedimiento usual para iniciar una nueva act1v1dad
motora debe consistir en:

1) La'familiariZaciéﬁ-general con el equipo, los materiales y
- el lugar de la instruccidn.

2) Una o dos demostraciones de la actividad con muy poca direc-
cibén verbal.

3) La accién del aprendiz al comenzar a ejecﬁtar la destreza
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El aprendlzaje de las destrezas perceptivo-matrices como dlbujar
coser, escribir-a méqulna, tocar al piano, etc. exige que el pa-
trén perceptivo se conozca mediante el acto motor. La unidad
perceptiva a la cual se responde aumenta seg@in la‘coordinacién. -
Se puede ayudar a desarrollar el acto motor como se sefialé ante-
riormente y también al desarrollo del patrén perceptivo; la péa-
gina escrita, la pigina musical, el dibujo patrén, etc. (Esto

es un aprendizaje asociativo). E

Los periodos cortos de pricticas resultan mis efectivos porque -
favorecen la motivacidén y la mejor coordinacién fisiolégica,
ademd@s la de disminuir los efectos de la inhibicién retroactiva.
Los periodos de prictica son buenos de 30 minutos. Los perio-
dos pueden ser una o dos veces por dia y 3 veces por semana.

Una vez por semana no es suflcxente.

Es interesante considerar para los aprendizajes motores que los
individuos difieren en detalles de-organizacibén interna debido °
a factores como motivos, coordinacién nerviosa y muscular, h&i-
bitos etc.

Aprendizaje asociativo.

Mucho de lo que el ser humano aprende se debe a su capacidad-
para memorizar. Memorizar es uno de los requisitos bésicos en
la vida del hombre.

El aprendizaje asociativo est& intimamente relacionado con el
desarrollo de laspercepciones, las cuales pueden definirse como
sensaciones a las que se les ha d4ado un signific¢ado. Mediante
las percepciones adquiere el individuo conciencia del mundo de
los objetos y sucesos que le rodean. Toda percepcién implica,
por tanto una sensacién que se ha asociado con un significado.
Memorizar es desarrollar tendencias de asociacién que aseguren
el recuerdo de detalles particulares en una sucesién definida

y fija.

Hasta donde sea posible el aprendizaje asociativo debe basarse
en el significado y la comprensién. Debe procurarse al alumno
las oportunidades para que capte el significado del material y
lo memorice. Debe tratar de destacar las relaciones que exis-
tan entre una cosa y la otra. Al aprender un- material nuevo )
es recomendable buscar la forma en que este se relaciona con el
material ya conocido.
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Las ideas o los rasgos mis importantes deben presentarse primero
dejando los detalles més especiales para después.’ Es necesario
gque el material se ordene lb6gica y sistemfticamente: Deben cc-
rreglrse los errores en segulda para evitar que se fijen.

Hay muchos factores que deben considerarse en el aprendizaje
asociativo. La préctica es indispensable para prevenir los
efectos del olvido. La atencidén al material que memoriza es
esencial. Las impresiones vividas se recuerdan més f&cilmente
porque lo que las causd ha exigido un grado elevado de atenciédn,
Aquellos sujetos o sucesos a los que se tiende concentradamerte
se recuerdan c¢on mayor eficacia.

La intencibn.la actitud del aprendizaje es otro factor importan
te. Hay que hacer un esfuerzo por memorizar algo. Quien escu-
cha algo con intencién de recordarlo luego, lo memoriza mejoxr.
La recitacién es Gtil, si se combina con la lectura es més efec
tiva. Asi después de varias lecturas es conveniente que el alum
no. intente decir lo que ha leido, sin necesidad de mirar la p&-
gina escrita.

El uso que se haga de lo que memorice es también factor impor--
tante. El alumno se siente m&s deseoso de aprender algo si se
d4 cuenta de la utilidad del aprendizaje en situaciones reales
de su vida..

El aprendizaje conceptual

La adquisicibén de conceptos y generalizaciones constituye una
parte considerable del hombre.

El elemento principal de dicho aprendizaje es la palabra. El
significado de hechos, conceptos y generalizaciones vaXxia con
todas las graduac1ones 1ntermed1as desde el minimo hasta el
maximo.

Los conceptos representan la comprensidén que el individuo logra:
de los aspectos generalizados y abstractos de muchas exporlenc1as.

Un concepto es mucho mé&s que. una palabra; es una abstraccidn.
La adquisicién de conceptos .se relaciona conla capacidad del
individuo para percibir analiticamente y advertir las propie-
dades de un objeto o una situacién. - - ‘

Los conceptos son fenbmenos complejos. Pusden variar desde lo
mis concreto hasta lo mis abstracto desde lo més claro a lo més
vago, desde lo més inexacto hasta lo m&s definido.
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Los conceptos se adquieren de una manera gradual y acumulativa
y su desarrollo depende de las experiencias. Los significados
son pecullares a la cultura donde vive.

La Gnica manera de aprender los conceptos es a través de nume-
rosas y variadas experiencias especificas pertinentes. En lu-~
gar de una mera repeticién de las mismas exner1enc1as, éstas
deben ser lo m&s variadas posibles. :

El maestro debe ajustar continuamente su lenguaje al desarrollo
conceptual del alumno. La presentacidén de nuevos conceptos de
be hacerse en. términos que el educando pueda usar con sentido.

En la formacibn de los conceptos debe evitarse que el alumno
abrevie el camino, tratando de adquirir prematuramente los sim-
bolos verbales. ~ = »

Generalizar es formular verbalmente una relacidn que puede apli-
carse ampllamente. Las generalizaciones incluyen principios, le-
yes, reglas, definiciones, hipbtesis, etc. Las generalizaciones
deben poder aplicarse ampliamente. Expresan una relacibn abs-
tracta, de amplia referencia, entre dos o m&s conceptos. Estos
son parte de las generalizaciones, siendo las Gltimas m&s com-
plicadas y dificiles. . : -

El aprendizaje de generalizaciones depende de la solucién de
problemas. Aunque no toda solucibén de problemas conduce al de-
sarrollo de generalizaciones, éstas solo pueden lograrse nmedian .
te aquella. : -

Las experiencias con que cuenta el educando es otro factor fun- -
damental para el logro de las generalizaciones. No sb6lo se xre-
quiere que el alumno conozca los conceptos inclufdos en las ge-
neralizaéiones, sino que sea capaz de relacionarlos entre si.

El aprendizaje apreciativo.

Se incluyen en esta categorfia todos aquellos aprendizajes que
dependen en gran parte de la apreciacién subjetiva del indivi- -
duo, tales como intereses - actitudes - ideales - gustos - pre-
ferencias - apreciacidén, etc. La caracteristica principal de
este aprendizaje es la influencia notable de los factores emo-
cionales.

El ser humano nace degprovisto de interxeses y actitudes.:, Ambos
aprendizajes son productos de las relaciones del individuo con
el ambiente, cultural, social y fisico que lo circunda. Todas
las actividades educativas se basan en los intereses. Un interés
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es 1a 1nc11nac16n del ‘individuo hac1a una actividad elegida con
toda libertad.

Diversas condiciones y factores influyen en el desarrollo de los
intereses:

La imitacién - admiracién y respeto - la satisfaccibén - las pre-
siones y expectativas del grupo social.

Por regla general, los intereses guardan relacibn fntima con las
capacidades del individuo. Con el progreso en la capacidad, au-
menta el interés. Por otra los intereses pueden estimular al
desarrollo de las capacidades.

Hay tres métodos para la formacidén y expansién de los intereses:

1) Empezar con los intereses del alumno hasta donde estos pue-
dan determinarse en el momento de vlanear la ensefianza.

2) Hay necesidad de ofrecer tanto estimulo, conéretb y directo
como lo permita la situacién.

3) El maestro debe esforzarse para que el aprendizaje que lo-
gre el alumno :- tenga la mayor significacién personal posi-
ble.

Aquello que tiene una referencia individual para el educando es
generalmente mucho méds interesante que lo remoto y desconectado
de su bienestar inmediato.

La actitud es como el sistema de ideas que implica un contenido
emocional. La actitud puede ser una creencia del individuo o un
prejuicio en su modo de pensar. Toda actitud es una predisposi-
cién a actuar de cierto modo en presencia de la situacidén apro-
piada.

La actitud es una disposicién mental y nerviosa, organizada me-
diante las experiencias, que ejerce un influjo directo o dinémi
co en el modo de responder del individuo al ambiente con que &1
estd relacionado. :

Pueden desarrollarse de las siguientes maneras:

a) Mediante la inteqgracién de numerosas respuestas especificas
de una misma clase.
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b) Por induccibén. Actitudes de confianza a desconfianza pueden
- desarrollarse’ gradualmente a partir de patrones de afecto-o
-de aver316n.' ' , o

. e). Por experlencia traumética que resultan ser los factores d: -
terminantes en el desarrollo de las actitudes. :

d) Por imitacién, pueden asumir forma ya establecidas en otros.

Los ideales se diferencian de las actitudes por ser m&s impera-
tivas o més din&micas como normas de conducta. El ideal encie-
rra la idea de una meta que dirige la accién de quien lo alberga,
viéndose obligado a concentrar sus enercias para 1ograr1a.

Los ideales no se ensefian ni se aprenden hasta que no se acepten
y funcionen.como tales. El simple conocimiento de lo que es un

ideal no basta para regular y dirigir la conducta del individuo.
Lo que influye sobre la conducta no es una serie de hechos, sino
lo que éstos SLgnlflquen ‘para el aprendiz. : o

El aprendlza]e creador

Todos los seres humanos tienen hasta cierto grado capac1dades
creadoras. Casi todas las personas nacen con alguna capacidad
para.crear. Debe por ‘1o tanto proporcionarse un ambiente que es
timule el desarrollo de esas potenc1a11dades creativas. A

Es pr0pio considerar la creacién como un tipo de aprendizaje, ya
que representa un cambio en 1a conducta en que situaciones y res
puestas desempefian un papel.

Los seres humanos varfan ‘en el nfimero de ideas que pueden producir
en cierto tiempo. La persona creadora es capaz de producir no sd
lo mayor nGmero de ideas, sino también m&s ideas novedosas. Otxro
factor en la creacidén puede ser la flexibilidad mental del indi-
viduo que le permite ajustarse a diversas situaciones de pensa-
miento y aprovecharse de ellas. La habilidad de sintetizar y la
de analizar también son importantes en el esfuerzo creador.

La actividad creadora implica tres procesos mentales: experien-
cia, recuerdo y expresién. Estos tres procesos comprenden 1a to
talidad de la ex1stenc1a mental :

La experiencia humana tiene un aspecto cognoscitivo que consta
de hechos,percepciones, asociaciones, conceptos, juicios, ete.
Pero hay otro aspecto de gran 91gn1f1cac16n en el acto creador,
cuyo rasgo distintivo es el sentimiento en lugar de conocimiento.
La emocién predomina en esta clase de experiencia.
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La educacidn puede y debe enriquecer la experiencia emocional d=1
alumno. La capacidad de recordar es b&sica en la expresién crea-
dora. El aula corriente no posee las oportunidades necesarias
para la memoria emotiva ni para la tranquilidad que exige recor-
dar en este nivel efectivo. Al alumno debe permitirsele experi-
mentar las cosas emocionalmente y ensefidrsele como revivir tales
experiencias a fin de que brote su expresién creadora. Tal apren
dizaje no debe dejarse a la casualidad. Una funcibén de la escue-
la es estimular el desarrollo de las capacidades creadoras del
alumno.

El aprendizaje reflexivo.

Este tiene gran significacibén en la vida del hombre. Su progreso
se debe a su condicibén de ente de pensamiento. La actitud de in-
dagacién frente a los problemas puede desarrollarse o aprenderse.

Una necesidad sentida es el comienzo de cualquier aprendizaje.

En la solucibén de problemas el individuo se vale de su experien-
cia y conocimiento para encarar situaciones diffciles, que requie
.ren un nuevo enfoque. La capacidad para resolver problemas me-~
diante la reflex16n o el razonamlento se desarrolla gradualmente.

Un problema es el motivo que pone en marcha el pensamlento y di-
rige el proceso reflexivo hacia la bfisqueda de una solucidén ade-
cuada. Una situacibén problemftica es aquella que exlge una res-
puesta que el individuo no tiene dlsponlble. o

Hay tres elementos en todos los problemas:

a) El individuo se orienta hacia cierto objetivo, sintiéndose
estimulado a alcanzarlo. '

b) Hay obstflculos gue le impiden el ptogreso hasta la meta.

c) Las formas corrientes o precisas de responder, de que dispone
el individuo, no son apropiadas para vencer las dificultades
y alcanzay el objetivo.

Un aspecto de la solucién de un problema es la conciéncia del in-
dividuo respecto a lo que el problema realmente es. Sin embargo,
es preciso también tener cierta 1dea de lo que se neceszta para
resolverlo.

Hay problemas pricticos e intelectuales. Los primeros necesitan
de actuar y los segundos de comprender. S



-129 -

Fages del proceso de pensar. - Este se ha dividido en cinco partes:
a) . Se réquiere'téne: conciencia del problema

~ b) . Se necesita clasificar el problema, definiéndolo y ‘limiténdolo
' en términos de lo que se debe alcanzar y los recursos disponi-
bles. Es indispensable que el problema se localice y se com-
prenda claramente.

c) Se proponen hipbtesis a posibles soluciones. Las conjeturas
. sobre la solucibn pueden surgir en el intento de clasificar’
el problema.

'd)‘-Se razona 0 piensa sobre las distintas hipbtesis y 1lega a
seleccionar aquellas que juzga més Gtiles.

e) Las hipbtesis seleccionadas se someten a la prueba de los he-
chos conocidos. o de la experimentacibn, a fin de determinar
su grado de eficacia para la solucién del problema.

El desarrollo de la conciencia respecto a los problemas puede con
seguirse proporcionando -al alumno: un trasfondo adecuado de expe-
.riencias ricas y variadas. Debe-aprovecharse todo lo que la co-
‘munidad ofrezca en términos de experiencias significativas. Ade-
m&s, es muy conveniente alentar en el alumno la actltud de averi-
guar. ' ‘ :

Para la or1entac16n de éste aprendizaje se indica que para que
sea mds fructifera, la préctica no debe constar de experiencias
repetidas en la solucién de los mismos problemas con las mismas
técnicas, sino que debe consistir en la solucibén de diferentes
problemas mediante el uso de . las mismas técnicas y en la aplica
_cibn de diferentes técnicas a los mismos problemas. Es decir
la prictica debe ser variada, tanto con respecto a los problemas
como a las técnicas que se emplean.

Los errores que el alumno. cometa en este aprendizaje no se co-
rrigen d&ndole la solucién adecuvada. Solo se eliminan cuando se
dice al alumno por qué su técnica ha fallado, a fin de que é&ste
al alcanzar la comprensidn requerida, pueda atacar el problema
de un modo mAs adecuado. Se aconseja que en vez de proteger al
alumno de los errores, conviene someterlo a ellos para que des-
cubra y demuestre qué es lo 1ncorrecto Yy por qué.

El aprendlzaje del aguste emocxonal y social

Los ajustes pe:sonales se . aprenden y rlgen respecto a ellos los
mismos principios generales que se aplican a otros tipos de
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aprendizaje. ‘M&s que cualquier' otro de-los tipos de aprendizaje
anteriormente discutidos el de los ajustes emocionales y sociales
ests presente en todas las actividades a que se dedica el indivi-
duo. La eficacia y el valor social de los otros aprendizajes de-
penden en gran parte de los ajustes personales y soc1a1es del in-
dividuo. Ajuste no 91empre significa“ conformldad '

La _memoria

La memoria es la facultad de conservar y reproducir, reconocer y
localizar los conocimientos, destrezas y actitudes adquiridas.

La memoria permite recordar nociones verbales y motoras. Conser-
va'y reproduce sensaciones, ideas, hechos, raciocinios y emocio-
nes. : - S .

‘Las”impresiones m&s fuertes perduran mis en la memoria. La aten-
cibén, intensidad, ‘repeticibn, asociacién y otros factores permi-
ten fortalecer las impresiones y por lo tanto, facilitan su evo-
cacién en el futuro.

El olvido es la imposibilidad de recordar, reproducir o recdno- 
cer lo que se ha aprendido con'anterioridad. Se-olﬁi@a mayor can
tidad de material inmediatamente que cesa el aprendizaje.

Principios del aprendizaije

-

1)  De la prontitud o del apresfo.- Apresto es el grado de dis-
p031c16n o deseo que el 1nd1v1duo tiene de hacer algo en un
momento determlnado. =N '

g"Cuando se esté“preparado’para”realizar una actividad, el lle-
varla a efecto oca51ona satlsfacc16n Y el no hacer da, moles-
tia". : > i '

2) Del ejercicio.- "Cuando una situacibén se ejercita o se deja
de ejercitar, la eficacia de la reacc16n aumenta o dlsmlnuye
respectlvamente"' :

De la Frecuenc1a. Mientras més frecuentemente se e3erc1te un
”aprendlzaje, més efectlvo seré éste.

De 1o Rec;ente;' Mientras méds reciente sea el ejercicio, més
fuerte ser& la conexién entre una situacién y una respuesta.

3) De la intensidad o vivacidad.- "La 1ntensldad de las 1mpre31o
- nes 1nf1uye en el aprendlzaje en relac16n drrecta" Lo
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Ee la bipolaridad o de la primicia y terminacibn.- "Se recuer
da mejor el primery ﬁltimo elemento de una serié". ’

De la disposicibén mental.- "La actitud del 1nd1v1duo afecta

~al aprendizaje favorable o desfavorablemente"'

De la novedang rareza.- "Las ideas nuevas o raras atraen
la atencién".

De la expectacién.- "El suspensd'activa la-cufiosidad".

—

te retener y olvidar".

De la retengiéh del olvido.- “Aprender implica simult&neamen-

La permanencia del aprendizaje depende:

a. De su intégridad.,‘El aprendizaje superficial se retiene

menos y para aumentar la retencibén conviene emplear ade-
cuados métodos de observacibn,asociacibn y estudio.’

b.  De la cantidad y naturaleza de la actividad que 51gue al
aprendlzaje.

c. De la.estabilidad y el ambiente.

d. De la distribucién del apréndizaje.

e+ De la clase de‘experiencia. El ambiente en que se impar-

te la ensefianza debe ser estlmulante Y agradable.

Del hibito y la Flexlbllldad - "Los h&bltoa ‘son adécudados pa-
ra funciones permanentes y la flexlbllldad para 91tua010nes
cambiantes". : ¢ .

De la confianza en si mismo.- "La actitud de autoconfianza
facilita el aprendizaje". ‘ L _

Del movimiento o cambio.- "La variacién atrae la atencidn
y mantiene el interés!

De la semejanza y el contraste.~ "Las personas aprenden més
f&cilmente por similitud y por contraste que mediante ‘rela="
ciones sin sentido".

De continuidad.- "Una sensacién o idea tiene tendencia a ha-
cer. recordar otras experlenclas que ocurrieron en estrecha o

_ proximidad a ella".
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:14) -, Del  efecto o resultado.- "Se tiende a repetir las respues+
tas (acciones) que son. satisfactorias. y a evitar aquellas
que son molestas o desagradables".

15)A De la analogfa.® "Al afrontar una situacién parecida a otra
en que se aprendib una respuesta, el individuo trata cde res
ponder :como lo. hizo en la primera".

Disciplinas formativas y transferencia del aprendizaije

La doctrina de las disciplinas formativas establece que el estu-
dio 'y la préctica hacen que. las fibras del pensamiento sé forta-
lezcan y aumenten las facultades de la atencibén, memoria“y pensa
miento. Considera que las materias que se utilicen para ensefiar
a pensar, recordar, imaginar, concentrarse, juzgar, no tiene im-
portancia. Que lo fundamental es disciplinar el pensamiento; pa
ra ello se recomienda:utilizar materias dificiles aunque no sean
de utilidad inmediata. ' Estima que el cflculo matemltico y el la
tin desarrolla h&bitos de atencidén, precisibébn y razonamiento.

Sin embargo, la investigacidén psicolégica ha demostrado el.poco
valor de las disciplinas formativas y el escaso mérito que tiene
como ejercicio disciplinario el simple adiestramiento de las ac-
tividades mentales. Ha determinado gque la enseflanza vale en re-
lacibén con la materia de que se trata.

Tanto los poderes mentales como de la disciplina formal se han
descartado de la psicologia moderna de acuerdo con muchas inves-
tigaciones cientificas. ' Hay actualmente un concenso casi unéni-
me en el sentido de la mente ' no se divide en parcelas independien
-tes unas de otras, (facultades, como imaginacidn, razonamiento,
atencién, memoria, voluntad, etc.). Sino que constltuyen en todo
momento una funcibn integral del organismo.

A pesar de las ‘investigaciones cientfificas hay personas que atn
creen en que el estudio de las matem&ticas forma una "mente 16~
gica", como también perdura la creencia de que la educacibn ge-
nuina- es .equivalente al adiestramiento intelectual.

La experiencia cientifica revela que la psique no puede adies-
trarse como los mGsculos y adn se duda que estos se pueden adles-
trar formalmente. T RS » CheTe

De acuerdo con pruebas sobre la transferencia se pudo llegar a la
conclusién de que es -innegable que a menudo hay transferencia po-
sitiva. . No es una transferencia uniforme o total. Tambi&n puede
ser una transferencia negativa, llegando casos en qgue no ocurr=
transferencia alguna.
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Debe descartarse la creencia de que el alumno puede mejorar su
memoria, su razonamiento etc., sometiendose a fuertes ejercicios
disciplinarios. Esto no significa que no haya transferencia ya
que si se p:oduce en forma considerable.

. La transferenc1a del aprendizaje se reflere a la apllcac16n de |
experiencias previas a nuevas situaciones. Es un fenbmeno del
aprendizaje contrario a la retroactividad, ya que en aquella una
tarea previa facilita luego el aprendizaje de otra.

La transferencia es de gran importancia en la educacién del hom
bre, pues esta le permite emplear, lo que ha aprendido en una
situacibén, a otra situacidn diferente. Todas las situaciones
son totalmente nuevas para el individuo. El hecho de que po-
demos aprovecharnos de las experiencias previas determina en
parte considerable la cantidad de aprendizajes humanos.

Es una de las tareas del maestro, ensefiar al alumno a discernir'
las relaciones entre el aprendizaje previo y la situacibn nueva.
El aprendizaje es mds efectivo cuando el alumno logra generall-
zar los rasgos comunes en sus experiencias. '

El maestro tiene que ensefiar al alumno a transferir. La trans-
ferencia depende en gran parte de la capacidad mental del alumno
En igual de condiciones mientras m&s brillante sea el alumno, me-
jor y més rfpida serf la transferencia. Mientras mejor se haya
logrado el aprendizaje, mds f&cil ser8 transferido luego a otras
situaciones.

Curva del aprendizaie.

El adelanto en el aprendizaje no se produce uniformemente por la
prictica continua. Esto se debe a que hay variaciones en el es-
fuerzo, motivacidén, fatiga e interés. El aumento es més ré&pido
al comienzo. Al final la curva tiende a hacerse paralela a la
horizontal. : i IR ‘

La habllldad y la estructura fisiolbgica determlnan el méximo
de velocidad y complejidad que puede adquirir un individuo. Des
pués de alcanzar un limite determinado no se logra mejorar la
ejecucibn de ciertas tareas, alin con nuevas pricticas 6 repeti-
ciones.

La curva presenta a veces sectores horizontales que indican deten-
ciones temporales del proceso de aprendizaje. Estas pueden resul-
tar de una pérdida de interés, de perturbaciones emocionales, de
una satisfaccibn o también puede ser consecuencia del sistema em-
pleado en el aprendizaje. A veces nuevos estimulos y métodos pue
den volver a establecer el progreso.
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LA ENSENANZA -

La ensefilanza es el proceso por el cual una idea va desde su fuen-
te de origen a su destino. Este proceso se cumple venciendo una.

serie de etapas, con las cuales se t*ata de lograr el cambio de-

seado. Lo ;

La realizacién de un cambio se opera lenta y dificultosamente;
el individuo tiene que pasar a través de las siguientes etapas
o estados mentales'

a) Atencibn

b) Interés

c) Deseo

d) Conviccién

e) Accibn

£)  satisfaccibn

Obtener la atencibn del individuo

Para poder lograr que los individuos reconozcan un problema .o

situacibén, hay que buscar los diferentes medios para que se ente
ren, y asi despertar la curiosidad y crear cierta conciencia de
- que. pueden mejorar sus condlc1ones aprovechando estas experlen—
cias que se brlndan.

v

¢ ey

En esta primera etapa el educando apenas se da cuenta de que exis
te tal conocimiento o préctica, y se entera de que podria solu-
cionarle su problema, pero conoce muy poco de esa solucidn.

Estimular el interés

Muchas veces el mismo individuo busca mayor informacibén sobre el
nuevo conocimiento o préctica. Para lograr este interés es nece-
sario proporcionar en forma breve y senciila la informacibén corres
pondiente a cbmo el nuevo conocimiento préctlco o actltud va a
contribuir agsoluc1onar el problema. -

Despertar el deseo

Para lograr pasar del interés al deseo es necesario explicar que
la solucidn es aplicable directamente al problema del individuo
y que ella le va a satisfacer una necesidad. En esta etapa el
interesado estudia los méritos del cambio. ' ‘
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Lograr la conviccibn

Para lograr este estado se debe indicar que accién realizar y la
forma de ejecutarla. Muchas veces, es .conveniente que el indivi-
duo vea el cambio realizado en condiciones semejantes a las pro-
pias y que adquiera la habilidad necesaria para ejecutarlo. El
individuo comprueba los méritos del cambio y se prepara a ensa-
yar la nueva préctica que estima factible y conveniente.

Consequir accibn

Reconocido el problema y lograda la confianza del educando en la
solucibn propuesta, podria estlmarse que la accibn segulré inme-
diatamente.

Sin embargo, es necesarlo salvar alguna;molestlas o dlflcultades
que siempre se presentan tales como, la falta de ciertos elemen—
tos.

En esta etapa es que se opera el cambio

Proveer satisfaccibn

Con la soluc16n del problema el individuo siente satlsfacclones,
las cuales 1e produc1rén deseos de mayores ensefianzas.

La satisfaccién culminaré el proceso de ensefianza y permitiréjQue
el individuo haga uso continuo de la prictica o solucidén recomen-
dada, le ensefia a sus parientes, amigos y vecinos y quede desean-
do recibir nuevas ensefianzas. ‘

Caracteristicas mentales gue afectan el aprendizaije

Existen cuatro cualidédés mentales en la gente;'que tienen mucha
influencia en el trabajo de extensidn. '

Seglin el grado en que posean estas caracteristicas se clasifican
en cuatro grupos, en los cuales la cualidad mental prevaleciente
se coloca en’ prlmer lugar y se van colocando las otras, ocupando
el Gltimo lugar, aquella caracteristlca que exlste en menor grado.

1) Iniciativa 2) Imaginacién
Imaginacién Iniciativa
Imitacibn 1nte11gente Imitacién inteligente

Imitacién instintiva . Imitacién instintiva
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3) Imitacidn inteligente 4) 1Imitacién instintiva
Imitacién instintiva Imitacién inteligente:
Iniciativa Imaginacibn
Imaginacidn : _In itintiva

No todas las personas aceptan idedas a la misma velocidad

En el primer grupo la caracteristica dominante es la iniciativa,
se clasifican aquellas pérsonas que' son impulsadzas por una pode-
rosa fuerza interior a hacer las cosas que piensan. Son los pri
meros en adoptar nuevas ideas y son conocidos como expelxmentado
res o ensayadores.

En el sequndo grupo la caracteristica dominante es la imagina-
cién. La iniciativa existe pero no en el grado suficiente para
que permita realizar inmediatamente una accibén de la que se ten-
.ga idea clara. Las personas de este grupo comprendenty adopten
facilmente las préacticas probadas en la comunidad. Muchos de los
lideres pertenecen a este grupo.

Es probable que sblo una octava parte de la poblacién posea en
forma dominante iniciativa e imaginacidn.

En el tercer grupo 1la caracteristica que predbmina es la imita-
cibén_inteligente. . Tienen la iniciativa e imaginacién algo ale=
targadas, de modo que ellos no pueden realizar un trabajo sin te-
ner previamente oportunidades que les permitan interpretar lo rea
lizado por otra (os) en condiciones semejantes a las suyas.

L

En el cuarto grupo la caracteristica que predomina es la imita-
cibén instintiva. Lo componen las personas8 que est&n en un nivel
mds bajo en la escala mental. Ellas hacen mis o menos 01egamente
las cosas que otros hacen.. Si el 1lfder del grupo aprueba o hace
algo, ellos lo hacen o lo aprueben inmediatamente. También hay
individuos excepciones en este grupo que adoptan con dlflcultad
o, sencillamente, no adoptan algunas ideas.

Se estima que los siete octavos de 'la poblacién se agrupan entre
los imitadores inteligentes y los imitadores instintivos y ésta

es la razén por la‘'cual la'extensibén debe hacer hincapié mis en
lo concreto que en lo abstracto, mi&s-eh 16 simole que en lo com-
- plejo.

Estos grupos no son bien definidos va gue no hay limites exac-
tos entre uno y otro. MAs bien hay toda clase de graduaciones.
Es posible también que una versona pueda ser clasificada en gru
pos diferentes en relacién a actividades distintas.
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Otras caracteristicas de la Psicologia de adultos

Aunque hay diferencias individuales, debido a las condiciones men-
tales, intereses costumbres y experiencias, se encuentran caracte-
risticas comunes emtre los adultos, como las siguientes:

l’

Entre los adultos de escasos conocimientos, hay la tendencia
a ocultar sus deficiencias.

El adulto estd consciente de su condicién de tal. Por eso su
falta de preparacibén le causa timidez y lo pone emotivo. Cual-
quier expresién inadecuada puede herirlo.

El adulto teme ponerse en ridiculo y esto es més acentuado en
los que tienen menos preparacibn.

La desaprobacién en voz alta, regafios, comentarios velados, ri-
sas burlonas o intercepciones, son situaciones que surten el
efecto de castigo, provocando la disminucién del interés y el
aislamiento del adulto. Estos aprenden mejor cuando reciben
satisfaccién de lo que han aprendido.

El adulto desea combinar toda actividad de trabajo con recrea-
cién.

El adulto desea participar en las actividades de grupo. Para
aumentar su participacidédn hay que hacerlo sentir seguridad en
si mismo.

Los adultos aprenden mi&s cuando tienen un fuerte deseo de apren
der, establecen objetivos bien definidos y se esfuerzan en el
proceso de aprendizaje.

A veces un adulto no aprende, no por su edad avanzada sino por
las siguientes razones:

a) Porque ha carecido siempre de la capacidad para aprender
un asunto determinado.

b) Porque no estfi lo suficientemente motivado, lo que impide
prestar adecuada atencibn.

c) Porque adopta formas y medios de aprender inadecuados.

d) Porque tiene hé&bitos, ideas o tendencias que no gquiere
alterar.
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COMUNICACIONES

Naturaleza de la Comunicacibén .

En un sentido amplio la palabra "Comunicacibén" se aplica al conjun-

to de sistemas de relaciones entre los seres humanos.

"Comunicacién" viene de 'la palabra latina "Communis" que quiere de-
cir algo poseido colectivamente. Cuando nos comunicamos, estamos
tratando de establecer una "comunidad" con alguién, estamos tratan-

do de compartir informacién, ideas o actitudes.

Comunicarse es, pues, entre otras cosas:

a)
b)
c)
d)
e)

£f)

g)
h)
i)
3)
k)

1)

"La comunicacién, es en suma, un proceso de intercambio de experien-
cias por el cual los seres humanos modifican mutuamente su conducta
y establecen relaciones entre si para pasar de la existencia indivi-

Compartir experiencias

Intercambiar ideas

Sentir emociones y ser capaz de hacerlas sentir a otros
Entender y ser entendido

Dar y recibir

Asimilar conceptos que otros emiten e insuflar, a su vez, las

ideas propias en las mentes ajenas.

Persuadir

Ejercitar influencias

Transmitir y recibir pensamientos, sensaciones actitudes.
Provocar interacciones

Operar cambios mutuamente

Modificar la conducta de los demés y la propia

dual a la existencia social comunitaria”.
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Sin experiencia, no hay comunicacibén y sin comunicacién, no hay sOo-
C1edad.

Cada individuo tiene su propio juego de experiencias, el cual debe
acercarse y mezclarse con las -experiencias del otro u otras perso-
nas, para qgue pueda existir una comunicacién verdadera. Al mez-
clarse, se -forma un &rea de experiencia com@in, o sea una zona de
mutuo entendimiento. - - : '

En el trabajo de extensibn, el extensionista debe colocarse en el
nivel cultural del campeslno, estrechando esa pequefia &rea que éste
posee, e ir ensanchandola para de esta manera, lograr un entendimien
to mayor.

Solamente cuando se ha logrado este. tlpO de relac16n es cuandd es
posible provocar un cambio en el mundo del campesino, O sea que se
ha establecido una comunicacidén con éste.

"La comunicacifn es un proceso natural, arte y ciencia que.usado -

por el educador y el dirigente pueden servir para dar nuevos senti-
dos a la experiencia; para caubiar actitudes y ayudar a toinar deci-
siones que redunden en el mejoramiento individual y social (Samper)

Es un proceso porque es din@mico de interaccién humana; natural,
porque es inherente a nuestra naturaleza social; arte porque se
usan iensajes, simbolos y medios adecuados para lograr la comuni-
cacibdn y sus efectos.

Obijetivos de la Comunicacidn

Al comunicarnos, estamos tratando de que los destinatarios interpre-
ten la realidad de las cosas en la forma en que nosotros. la inter-
pretamos. Es decir. estamos tratando de obrar en el &nimo de las’
demés personas para quem éstos acepten nuestro punto de vista.
Qulen intenta.comunicarse estd tratando de persuadir a otro: -51qu1e
ra en minimo grado- de algo que €l cree o siente o hace. -

El comunicador est& tratando de cambiar: algo en la personalidad del
destinatario. Intenta provocar cambios en la actitud de las perso-
nas, modificar sus ideas, transformar sus sentiaientos. Trata de

alterar su conducta. S IS i T

El objetivo general de la comunicacién es pues:
a) Producir cambios en el sentir

b) Producir cambios en el pensar

c) Producir cambios en el actuar
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'La reaccibn del sujeto, a intento de comunicacibén, puede ser posi-
tiva cuando la propuesta es aceptada y negativa cuando es rechaza
da.

Esta labor del comunicador para lograr persuadir que acepten la
propuesta es tarea dificil. El1 hombre tiende a mantener y conser
var lo que conoce y a desconfiar dée lo que no conoce. Se inclina
habitualmente, a mantener sus costumbres y a evitar los cambios.

El cambio se opera lenta y difiCultoéamente. Se caabia por una
~acumulacibn de "presiones" motlvos que justifiquen la medlda de
~innovacién propuesta.

La conducta del howmbre como sujeto de cowmunicacibdn es racional y
acttGa apoyando sus decisiones de accién en razones. El cambio
se opera en la persona como un proceso y no como un acto, nl sxm-]
ple ni aislado.

glgmentos \'4 Procesos de -la Comunicacibn

Para que haya comunicacién, tlenen que estar presentes los 51gu1en-
tes elementos:

Fuente
Emisor
Mensaje
Sefial

Canal
Receptor
Destinatario

La Fuente es la persona que desea comunicar a otra persona, una de
las expe:iencias que ha acumulado en su vida.

El Emisor es el aparato o mecanismo de que dlspone la fuente, para
transformar su mensaje al destinatario. '

El Mehsaje es aquella experiencia, en partlcular, que la fuente
tiene en mente comunlcar.

La Seflal es el sonido, graffa, dibujo etc. con las cuales la fuen-
te cifra el mensaje para que la idea sea comunicable.

El canal es el vehiculo mediante el cual la fuente tratari de ha-
cer llegar su mensaje al destinatario.

El Receptor es el aparato o mecanismo de que dlspone el destlnata-
rio para captar la sefial emitida por la fuente. .
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El Destinatario es la persona a quien la fuente 1ntenta comunicar
aquella experiencia. o

Cada uno de estos elementos, componentes de la comunicacibn, cum-
_plen sus formaciones en dicho proceso. -

La funcibén de la Fuente es seleccionar (decidir) cual es la expe-
riencia a comunicar.

La funcién del Emisor que tiene la fuente es la de cifrar el men-
saje y convertirlo en sefial.

La funcibén del Mensaje es la de llegar al destinatario

La func16n de la Seflal es la de transformar en alguna especie de
signo o simbolo (sonldo, grafia, dibujo etc.) la idea para comuni-
car. . L

La funcién del Canal es portar, transportar, la sefial hacia su des-
tino.

La funcibn del Recegtor es la de descifrar la sefial y convertlrla
en mensaje. :

La funcién del Destinatario es la de interpretar el mensaje y, en
consecuencia, reaccionar ante €l en uno u otro sentido.

El proceso de la comunicacibén, que envuelve'ia participacién de to-
dos los anteriores elementos, consiste en el paso de la experlenc1a
de una persona a otra.

Es, aparentemente, un proceso de "transmisién" de modos de pensar,
sentir y actuar de un ser humano a otro u otros. O sea, un meca- .
nismo concatenado que permite intercambiar experiencias entre los
seres humanos, ya que estos pueden ser fuente y destinatario alter-
nativamente.

El proceso de cOmunicicién ocurre siempre que cada uno de los ele-
mentos que lo constituyen cumplen sus respectivas funciones y siem
pre que no incida sobre el intento ningGn elemento obstructivo.

Las modernas investigaciones sostienen que 1o que en verdad ocurre

en la Comunicacién es que el hombre es capaz de producir estfmulos
(la seflales) que constituyen experiencias nuevas para sus destina-
tarios mediante las cuales podrén evocar en ellos experiencias. pre
vias conectables con la nueva. O sea que el hombre no puede apren-
der nada nuevo como no sea sobre la base de alguna suerte de conexién
con algo siquiera vagamente parecido o afin que ya aprendif antes.
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Aprendemos por empalmos de experiencias. ‘Solo la experiencia ante-
rior nos permite continuar experimentando. '

Una vez que un mensaje ha sido cifrado y enviado, estf libre de quien
lo emitid y lo que de €1 resulte al llegar a su destino, queda fuera
de la capacidad de control del emisor. Para completar el acto de.
comunicacién, el mensaje debe ser recibido Yy desclfrado.

Si la fuente carece de informacibén clara y adecuada; si el mensaje
no es cifrado en forma completa, exacta y efectiva 'y en simbolos
transmisibles; si los simbolos no son transmitidos con suficiente
rapidez; el receptor expuesto a interferencias y competencias; si
el mensaje no es cifrado segfin una clave que corresponda a la em-
pleada por el emisor; y por Gltimo si el destinatario es incapaz
de emplear el mensaje descifrado de manera cue obtenga la respues-
ta deseable, entonces -obviamente- nuestro intento de comunicarnos
ha fracasado.

Cuando nos damos cuenta que es menester cumplir con todos esos pa--
sos con una eficiencia bastante alta, para que la comunicacién ten-
ga éx1to, comenzamos a entender las razones por las gue nuestxos
intentos de hacer que la gente del campo adopte mejores préctlcas
de cultivo, vida doméstica y salud, no siempre obtienen los resul-
tados apetecibles.

Al establecerse comunicacién entre dos personas, se opera el proce-
so eh forma continua. La fuente selecciona el mensaje y lo cifra
para emitirlo. E1l destinatario capta la sefial que contiene el men-
saje, la descifra y la interpreta. Vuelve entonces a cif;ar para
pasar a la condicién de fuente, Y asi sucesivamente y circularmen-
te se produce la comunicacién de doble via.

El siguiente esquema es un recurso didéctico, una manera artificial
de "detener" el proceso de comunicacidén para poder “fijar" sus ele-.
mentos y analizarlas con menor dificultad.

El proceso de la comunicacién es sumamente dinfmico y complejo. No
tiene nada mec&nico ni de estitico. La comunicacién fluye conti-
nuamente; los mensajes van y vuelven; los elementos del proceso in-
tervienen siempre activamente y cada uno de ellos influye en los
demés y es. afectado, a su vez,. por la influencia de estos. LoOs pro-
blemas que afectan.a la comunicacidn son. mﬁltlples y cambiantes.

Todo esto ocurre a tal punto gque es 1mp091b1e conceblr gue una si-=
tuacidén de comun1cac16n dada se repita jamds en forma exactamente
_1gua1 ' .
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Descifrar Cifrar

Mensaje

Es dificil pensar en realidad en algo definible como "la. comunica-
cibén" entendida como un fendmeno aislado, eventual, fijo. Es m&s
realista pensar en hombres en funcidn de comunicar, en seres huma—
nos tratando de entenderse, de relacionarse, de influir unos en los
otros.

Ante esa complejidad, frente a todos esos problemas, la responsabi-
lidad de comunicar recae predominantemente en la fuente. El desti-
natario de la comunicacién tiene también, por supuesto, responsabi-
lidad en el éxito o fracaso de una comunicacibén. Y los factores
determinantes de uno y otro pueden estar, ademds de en la fuente

y en el destinatario, en cualquiera de los demés elementos del me-
canismo que hace posible el proceso de comunlcac16n. Pero es a la
fuente a quien toca el deber de plasmar la comunicacién. Es el co-
municador, quien tiene que seleccionar, delinear y emitir sus mensa
jes de manera que se ajusten a la caracteristica de su destinatario.
y puedan provocar en &€l la clase de comportamiento apetécido.

El proceso, en las comunicaciones para las masas, es el mlsmo, pero -
los elementos son diferentes. El emisor del mensaje o sefial no. es
solamente un individuo, sino un grupo de gente que trabaja conjun-
tamente ea forma de una organizacifn, tal como el personal de un
peribdico, el de una estacidn de radio o el de una imprenta. La
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diferencia entre tal organizacidn de comunicaciones y un comunica-
dor individual es que la organizacibdn tiene un alto cociente entre
los mensajes recibidos y los mensajes distribuidos.

El destino de estos mensajes son los individuos que estén al otro
extremo de estos canales; individuos que estén leyendo el periédi-
co u oyendo la radio. En la comunicacibdn periodistica o radiofdéni
ca hay poca oportunidad de devolver informacién. Cuando se habla
con una persona cara a cara, puede verse en la expresién, u oir,
su contestacidn, cb6mo ha sido recibido su mensaje. Esto constitu-
ye una guia para cambiar los mensajes subsiguientes, de modo que
puedan ser més efectivos.

En las comunicaciones para las masas, el inico medio de hacer é&sto
es efectuando investigaciones en el pliblico para saber cbémo esté
recibiendo su mensaje.

Los individuos que forman el piblico de las comunicaciones para las
masas tienen muy poco contacto entre si. Hay escaso sentimiento

de grupos entre las personas que leen un articulo de prensa. Perxro
estos individuos estén vinculados con un grupo O con grupos, tales co.
mo su. familia,sus amigos, y sus asociados en los negocios. Los efec
tos de las comunicaciones para las masas se obtienen transmitiendo
informacién a pequefios grupos a través de intérpretes individuales.

En-tanto que el comunicador individual estd hablando con indivi-
duos y es capaz de ver la forma en que su mensaje esté siendo re-
cibido, y modificarlo si es necesario; la organizacién (comunhicacién
para las 'masas) estd hablando sélo con estadisticas promedic. Debe
presentar su material de manera que la mayoria de la gente pueda
entenderlo. Mientras que el comunicador individual es libre de ex-
perimentar, 1la organlzac16n, en medlda con31derable, no se atreve

a hacerlo. .

Problemaé de la Comunicacibn

Si el paso de una idea de la mente de una persona a otra fuera tan

simple comno pareciera describirlo, ‘habrfa escaso o ningGn problema

para establecer comunicacién, para lograr "sintoma" entre cualquler
fuente y cualquier destlnatarlo.

Pero no lo es.
El viaje del mensaje de una persona a-‘otra estf lleno de peligros,

siempre y a tal punto, que ‘lograr comunlcaclén es una especie de
milagro cotidiano.
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Es difficil que una. persona entienda "perfectamente" a otra. Todos
tenemos 1ntereses,,nece51dades y aspiraciones diferentes. Todosw
tenemos conocimientos, opiniones y emociones diferentes. Todos so-
mos capaces de formular juicios y de adelantar prejuicios. Acepta-
mos algunos conceptos y rechazamos otros. Creemos en algunas cosas
pero no creemos en otras. Sentimos temores y albergamos dudas.
‘Somos  susceptibles a la influencia de mitos y supersticiones.

Por eso no es fécil conseguir que dos personas piensen, sientan o
hagan algo en comin, La complejidad de la naturaleza humana misma
hace que cualquier intento de un individuo para comunicarse con otro
resulte siempre azaroso, contingente, imperfecto.

Estas dlflcultades pueden presentarse en cualquiera de los elemen-
tos del proceso de comunicacién. El finico elemento que se puede
controlar directamente es el mensaje.

Con frecuencia surge algo que dificulta o perturba la percepc16n
‘del mensaje. Otras veces, opera algﬁn factor que hace lmp031ble,
del todo, que el mensaje sea captado. :

Cuando el mensaje resulta adulterado, cuando pierde su forma oxi-
ginal, se dice que hay distorsién en la comunicacién. En tal caso,
el propfsito de la fuente al comunicarse queda desvirtuado. Esta
distorsién puede ser: parcial o total.

‘Puede ocurrir alteracién de la estructura o sea transposicién de.
simbolos. Pero también por cosas distintas y en formas muy diver-
sas: falta de claridad en la fuente, imperfecta emisién por el
transmisor; mala selecé¢iédn o empleo defectuoso del canal; defectuo-
80 el sistema auditivo del receptor etc. Puede haber distorsién
por factores internos de la fuente o del destinatario: distraccibn,
antipatia, pesar etc.

Otras veces es méds bien una interferencia o sea algo que impide la
comunicacibén. Pueden haber muchas barreras o bloques que interrum-
pen el flujo del mensaje entre la fuente y el destinatario. ‘La in-
terferencia puede ser de forma fisica como disonancias, variantes.
de 1luz, tipografia muy menuda, etc. Tambiénh puede producirsée la
interferencia por otras causas como falta de interé&s en el destina-.
tario, falta de atencibn, actitud a predlsp091c16n etc. Puede ser
total o puede ser temporal.- v

Es tan grande la posibilidad de que se presenten distorsiones e in-
terferencias en la comunicacién que se puede considerar que toda
comunicacidn_esté en constante riesqo de ser afectada.
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Se presenta con mis frecuencia cuando no se planifica adecuadamen-
Y te la comunlcac16n, sin embargo la planlflcaclén no estd indicando
que se eliminen estos riesgos. Lo qué se aspira ante todo es au-
mentar el grado de su eficacia Y reduc1r el margen de influencia
de esos factores. Y

Uno de los recursos a que apela el comunicador para atenuar las di-
ficultades es la redundancia o sea el margen de prediccibén de un
simbolo en relacibén con los que lo preceden en una secuencia de co-
municacidn. Ejemplo, al leer la palabra Naciones podemos suponer
que seguiri Unidas. - O si vemos un sem&foro en rojo podemos prede
cir que luego estari en amarillo. y por Giltimo en verde.

Para combatir el "ruido" (interferencia o distorsidn) el comunica
dor puede transmitir el mismo mensaje varias veces por el canal.
También puede el comunicador transmitir el mismo mensaje a través
de diferentes canales. ’

Se puede ademés dar ésta 'redundancia" por medio de énfasis o desta-
gue -como es el casoidel uso del "tipo negrita" o subrayada en un
escrito, como también el uso de un color llamativo para que se dis-
tinga. A veces algo que se puede decir en pocas palabras, se usan
més con el fin de evitar el "ruido".

El comunicador necesita estudiar con alglin detalle los agentes de
perturbacién o mejor, los factores determinantes de la calidad de
la comunicacién en cada uno de los elementos de su proceso. Estos
factores son muchos, se mencionan a continuacidn algunos.

Fuente (*) Mensaje o Canal Destinatario (x)
Intencibn Intensibn Medios Inteneibn
Habilidad Contenido - Vista - Habilidad
Actitudes ' Clave . 0Oido ‘ Actitudes
Conocimientos . Elementos Tacto Conocimiento
Sistema Social  Estructura. - Olfato Sistema Social

Cultura 'Tratamiento Gusto Cultura

(*) El1 emisor esté démprendido en la fuente y el receptor en el
destinatario.
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Factores que influyen sobre la calidad de la comunicacién en la
fuente vy el destinatario

Son numerosos los factores que inciden en el ser humano como "fuen-
te" o como "destinatario" de cualgpier intento de comunicacibén. Al=
gunos de esos factores .tienen significacién predominante en la "fuen
te" y otros predominantemente en el "destinatario".- Pero la mayo-
ria opera tanto sobre . la persona que emite la comunicacidn cuanto
sobre la persona que debe recibirla. El éxito o el fracaso de los
intentos de comunlcac16n depende, en alto grado, de estos factores.

A coﬁtiﬁuaéién, sin que su orden suponga rango o prelacibn se dan
algunos de los principales:

1. Percepcibn 2. Habilidad

3. Disposicibn 4. Predisposicibn

5. Conocimiento 6. Experiencia

7. Agencién 8. Necesidad

9. Interés _ 10. Esfuerzo

1l. Incentivo 12. Nivel cultural .

13. Participacibn . 14. 1Influencia individual - -

15. Influencia social

Veamos, someramente, cédmo es que cada uno de ellos tiene influen-
cia sobre la calidad de la comunicacidn. . .

1. Percepcidn

El ser humano adquiere experiencias del mundo en que vive a través

de los sentidos. Para percibir, a veces usa aisladamente el oido,

la vista, el olfato, el tacto o el gusto. Otras veces usa algunos

de esos sentidos combinadamente. Cuantos mis sentidos intervengan,
mejor serf la percepcibén ya que ella es distinta segfin cual sea el
sentido que se use.

El mecanismo sensorial varfia de individuo a individuo. Y, cada in-
dividuo, varia también segfin sea afectado por diversos factores in-
ternos y externos. No todos vemos y oimos igual. Y no siempre ve-
mos, oimos o tocamos en la misma forma que con la misma intensidad.
La salud, el estado emocional, la temperatura ambiente, la hora del
dfa, el medio ffsico, el ambiente social, la edad y muchos otros
factores determinan miltiples y constantes variantes de percepcibn

" en cada persona. Por otra parte, biol6gicamente, no hay percepcién
perfecta. Se ve mejor con un 0jo que con el otro, por ejemplo. Se
"ven", inclusive, cosas que no existen, como es el caso de las ilu-
siones Opticas, o, bajo la presién del miedo, por ejemplo, se pueden
“escuchar" ruidos tamblén inexistentes. En todo caso, de la natura
leza y del estado de los. sentldos dependers, en proporcibén importan-
te, la forma en que percibimos los simbolos a través de los que al-
guien intente comunicarse con nosotros.
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2. Habilidad
Intentar comunicarse es algo muy distinto de haberse comunicado.

El hecho de que una persona hable no supone que, autom&ticamente,
se haya dejado entender por lo demis. Y afin, cuando hubieran en -
tendido, esto tampoco implica que ellos actfien necesariamente en-
consecuencia con lo entendido. Poder comunicarse es una cosa.
Saber comunicarse es otra cosa muy diferente.. Casi todos los se-
res humanos pueden comunicarse. Tienen la aptitud intelectual y
sensorial indispensable para ello; pero no todos los seres huma
nos saben comunicarse eficientemente.

La eficiencia de comunicacién se adquiere a través del aprendiza-
je de diversas habilidades. El hombre no nace con ellas..

El hombre, en funcidn de "fuente" de comunicacibdn tiene que apren
der a organizar su pensamiento, a estudiar su pliblico, a usar ade
cuadamente los métodoS'y medios de comunicacién, a definir clara-
mente sus objetivés."Hablar, escribir, mostrar, demostrar, no
son dones naturales. Son destrezas que se adquieren con el estu-
dio y con la préctica y de estas destrezas depende en buena parte
la eficiencia de las comunicaciones.

Lo propio se aplica al hombre en funcifn de "destinatario" de la
comunicacién. Hay que aprender a leer, a oir, a ver. Hay que
saber identific¢ar los objetivog de guiewn intenta comunicarse con
uno. Hay que familiarizarse con Los medios de comunicacidn.

3. Disposicibn

El estado de &nimo de las personas juega un. papel importante en.
el éxito o fracaso de las comunicaciones. . Si, al emitir un men-
saje usted se siente triste o aburrido, su mensaje no tendré el
mismo impacto que si se sintiera alegre y vivaz., Igualmente, si
recibe un mensaje cuando se siente agotado o furioso, tal mensa-
je no tendrd el mismo efecto que tendria si le hubiera llegado
en un momento de paz y reposo. '

El estado psiquico, mental y emoCiQnal,.frecuentemente alterado:
por causas como el cansancio, el hambre, el deseo, etc. condicio-:
na en medida importante la calidad de las comunicaciones y sus
resultados. ' :

4. Predisposicibn

Esta es un &rea de mucha importancia,én la conducta del hombre
como sujeto de comunicacibdn. ~Todos tenemos predisposicibén hacia
los seres, los objetos y los acontecimientos que forman-parte.
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de . nuestra vida. Es decir, tenemos tendencias, preferenclas o
actitudes. La exterlorlzac16n de tales tendenclas es 10 que lla
mamos 0p1n16n.

A veces, estamOs'cohscienteé de nuestras actitudes. Otras veces
ni siquiera sabemos que las tenemos. Pero nunca dejamos de tener
las. Aun en el caso de ser indiferente a algo o alguien, por des
conocimiento estamos, consciente o lnconsclentemente, enjuiciando
los seres y las cosas, calificando su conducta y escogiendo par-
tido. Cuando podemos identificar las razones que respaldan esas
actitudes, somos capaces de formular juicios. Cuando adoptamcs
una posicién sin apoyarla en ningfn razonamiento, obedeciendo sim
plemente a una predisposicidn natural, estamos en la peligrosa
zona de los prejuicios.

La actitud que tenemos respecto de la persona o institucién que
pretende comunicarse con nosotros juega un papel vital en esa co-
municacidén. Si consideramos a esa persona honesta, seria y com-
petente, si estamos favorablemente dispuestos hacia ella, es muy
probable que tratemos de entenderla y aceptemos su mensaje. En
cambio si la’"fuente" nos es desconocida y nos resulta indiferen-
te, "su mensaje quedari debilitado. Y si, més afin, sucediera que
estamos mal predispuestos hacia esa persona. Las probabilidades
de que ella haga comunicacibén realmente con nosotros ser&n mucho
menores, ' |

La actitud respecto del tema de comunicacibén o contenido del men-
saje tiene también gran importancia. Si un ganadero, por ejemplo,
esti predispuesto contra la inseminacidn artificial, seré8 muy di-
ficil convencerle de la bondad de ella. Si un extensionista tiene.
que fomentar el empléo‘de una nueva semilla hibrida y €l mismo no
esti muy convencido de sus bondades, su mensaje no podré ser muy
convincente. :

La actitud respecto de los métodos y medios de comunicacién condi
ciona también el suceso de ella.

Por ejemplo, hay quienes tienen una disposici6n muy favorable,
hacia la radiodifusibn; le asignan seriedad y validez. En cambio,
pueden desconfiar de ciertos periddicos o estar francamente en
contra de los folletos que puhllca una éstacibn experimental. Al-
gunas personas aceptan, sin discusibn, 1o que les dicen clertos ’
lfderes o vecinos notables. T

Otros desconffan de ellos. Estamos mas dispuestos a aceptar las
ideas de las personas que nos parecen ‘simpdticas que las de aquellas
gue, por cualquier razbn nos-resultan desagradables. ‘Muchos cam- ’
pes1nos tlenen una actxtud més favorable hacxa los curanderos
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que los médlcos. Hay péersonas que detestan asistir a reuniones ..
y hay qulenes acéptan a pié juntillas todo lo que ven y oyen en
el cine. Para unos agentes de extensibn el franelbgrafo es un
gran recurso en su trabajo educativo. Otros, la rechazan de pla
no. Ciertos educadores desconfian de los titeres como instrumen
to didéctico.

Algunos tienen una actitud francamente contraria a los folletos

cuando se trata de comunicaciones con pfiblico de bajo nivel cul-
tural. Otros en cambio, consideran que la televisibn es el mejor
sino el fGnico medlo todopoderoso- de comunicacién masiva. =

Y asi por el estilo

5. Conocimiento
Nadie puede enseflar bien algo que'no conozca muy bien

El dominio de la materia a comunicarse, resulta esencial para toda
comunicacién eficiente. Cuando una persona habla o escribe sobre
algo que no conoce bien, se nota de inmediato. El buen comunica-
dor se documenta siempre al m&ximo antes de emitir cualquier men-
saje. Nunca pretende comunicar a otras algo sobre lo que €l mis-
mo no esté bien informado.

También tiene importancia el conocimiento que el destinatario de
nuestra comunicacibn, pueda tener sobre el asunto que queremos
comunicarle, ,

Si sabe algo de ella, probablemente le interesari informacifn com
plementaria m&s avanzada. Si no sabe nada del asunto, probable-
mente necesitarf primero una informacibén b&sica, elemental.

Nunca sobrestime el grado probable de conocimientos que. tenga el
destinatario. Es preferible pecar por exceso que por falta.

6. Experiencia

La experiencia de la gente condiciona la aceptacién o rechazo de
los mensajes. Si un agricultor ha tenido una experiencia desfa-
vorable con algo relacionado a la nueva experiencia que se le pro
pone no reaccionar4 ante ella en la misma manera que reaccionaria
si no hubiera tenido tal experiencia previa.

Los cientificos de la educacidn sostlenen que el hombre solo es
"capaz de aprender por suma de experiencias. Es decir que, para
poder adquirir una experiencia, el aprendizaje se debe apoyar en .
otra experiencia anterior, semejante, afin o relacionable a la
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nueva. Por ejemplo si se quisiera ensefiar lo que es un tractor

a un grupo de campesinos, que, por su remota ubicacibn geogr&fi-
ca, nunca hubieran visto siquiera un automévil, habria que hacer
referencia a la carretera de que disponen. Luego, partiendo, de
esa cosa experimentada, puedan entender el concepto de la nueva

cosa que se les quiere poner a experimentar.

Es deber del comunicador averiguar c¢ual es la experiencia previa
de su plblico respecto del mensaje que desea transmitirle.

Cuando la "fuente" proporciona al “"destinatario" la referencia
a la experiencia previa conectable con la experiencia nueva pro-
puesta, la comunicacidn es mucho mis factible. Cuando el desti-.
natario tiene que encontrar la referencia por su sola cuenta, la
comunicacion es mis dificil.

Es cierto que muchas veces uno no conoce las experiencias previas
de su plGblico en la medida suficiente para usarlas como referencia.
Pero, en cualqujer caso, el extensionista debe empefiarse en faci-
litar ese nexo, Para eso, puede formular ejemplos relativos a co
sas parecidas que sean conocidas -experimentadas- por su pGblico.

No basta con enunciar un principio. Hay que formular también un
ejemplo de aplicacibén del mismo relacionado con algo que el pGbli
co haya experiméntado. No basta con describir o demostrar una-
prictica. Hay que sefialar sus ventajas y desventajas, sus costos,
los beneficios que reporta, los peligros que puede encerrar, sus
aplicaciones, etc. Todo ello en relacifn con las probables expe-= -
riencias previas del pfiblico. '

7. Atesncibn

Todo ser humano est§ constante y simult&neamente sometido a tan-
tos estimulos diversos que tiene que haber algo especial para

que ponga su atencién sobre uno solo de ellos. Ese "algo especial"
es lo que el comunicador debe poner en la presentacifn del mensaje
8i quiere que este gane la atencibén del destinatario.

Del total de articulos que aparecen en una p&gina de peribdicos,
por ejemplo, escogemos algunos para leer y desechamos otros. Lo
mismo hacemos con los avisos. Luego, de los escogidos para leer
seleccionamos uno al que daremos nuestra atencién en primer lu-
gar.

Por qué actuamos asi?

De qué depende culles axtiﬁulos‘escogemos?.
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Quélaetérmina el orden en“qué'Vamds a leer los escogidos?

Puede haber muchas respuestas a esas preguntas. Una de ellas es
que nuestra atencidén hace ecas selecciones en funcién de algunos
recursos que la han traido en uno u otro grado. Podrian ser: el
tamafio de las letras, del titulo y del texto, su ubicacibn en la
pdgina, el tema en si, la naturaleza y tamafio de las ilustracio-
nes; etc. Lo cierto es que tiene que haber algo que, en un momen
to dado, haya llamado mis poderosamente la atencibén del lector,
que los demis estimulos en competencia.

Tal vez el campesino americano estf sometido a menos estimulos
que el hombre de las ciudades. Pero, atGn asi, no seri f&cil lo-
grar su atencién. El extensionista debe ingeniar recursos, debe
determinar cufl ser8 el motivo de atraccibén més adecuado para ga-
nar la atencién de su pGblico.

8. Neéesidad

Todo ser humano busca permanentemente la satisfaccién de sus di-
versas necesidades.  En el orden fisico, necesita comer, beber,
albergarse, vestirse, cumplir funciones sexuales, movilizarse,
trabajar para ganar el sustento,‘repOSar divertirse, etc. En

el orden espiritual necesita seguridad, paz, acicate, etc. En

el orden 31cosoc1al sus neceSLdades pr1nc1pales son las 51gu1en-'
tes. :

a) Necesidad dé pertenencia. O sea, la de formar parte de uno o
mds grupos humanos y de ser afectivamente aceptado por quienes
forman esos grupos.

b) Necesidad de xeconocimiento. O sea, la de que los demé&s otor-
guen mérito a’ sus actividades y a sus acciones, d&ndole una
recompensa justa porxr ellas, sea de orden espiritual, intelec-
tual o material.

c¢) Necesidad de seqguridad. O sea la de censanchar su horizonte
vital, ganando conocimientos ad1c1onales Yy s1nt1endo emocio-
nies dlstlntas.“

En algunos’ 1ndlv1duos predominan las necesidades materiales. En" ‘
otros, tieneh primacia las de orden espiritual, social y psicolé-
gico. .1

Algunas necesidades son comunes a todos. Otras, son particulares

a cada individuo. Por otra parte, las necesidades de un mismo in-
dividuo pueden cambiar segfin vaya satisfaciendo, en distintos gra-
dos algunas de ellas y seglin vaya adquiriendo preponderancia otras.
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Algunos seres humanos sienten necesidades que otros no sienten.
Por ejemplo, cualquier habitante urbano siente la necesidad de : .-
andar calzado. Pero muy pocos campesinos sienten esa necesidad.’
Algunas madres sienten la necesidad de proteger a sus hijos me-
diante la vacunacibn contra ciertas enfermedades. Otras no sien
ten esa necesidad.

Cuando el mensaje que alguien nos transmite tiende a satisfacer
algunas de nuestras necesidades, las posibilidades de que acep-
temos tal mensaje son mayores que el. caso contrario. Es menos
diffcil persuadir a alguien de que haga algo respecto de una co-
sa que necesita que de una cosa que no necesita o no sabe que ne-
cesita.

En lo intimo de nosotros, lo primero que hacemos cuando alguien
nos propone hacer algo es preguntarnos: "Y qué saco yo de bueno
de hacer eso? Por eso, la pregunta. favorable a un mensaje depen
der& en gran parte de la medida en que este ofrezca al destinata
rio la posibilidad de satisfacer alguna necesidad, deseo o aspi-
racibébn., - xr

9., Interés

El interés que una persona puede tener en relacién con el mensa-
je, est8 casi siempre, en relacibn con sus necesidades.

Para lograr una comunicacién es indispensable ganarse el interés
del pGblico.. Este se puede ganar en forma directa. Por ejemplo,
apelando a la enumeracibén de las ventajas econdmicas de un produgc
to para que:la persona lo acepte. También puede ser en forma in-
directa: Por ejemplo, para el anuncio del uso de- determinados
cigarrillos, poner unas lindas bafiistas fumando é&stos.

Cuando el mensaje tiende a satisfacer alguna de nuestras necesi-
dades, las posibilidades de que aceptemos. tal mensaje son mayores
que en el caso contrario. Esg menos dificil persuadir a alguien
de gue haga algo respecto de una cosa que necesita, que de una
cosa que no necesita o0 que no sabe que necesita.

10. Esfuerzo

El ser humano tiende naturalmente a obtener de sus acciones la
m&xima satisfacciétn con el minimo de esfuerzo. Esta "ley del me-
nor esfuerzo" se aplica por igual .a la fuente y al destinatario
en el proceso de la comunicacidn.-

Algunos agentes de extensibn agricola se limitan a usar los méto-
dos tradicionales de comunicacién: 1la entrevista, la reunién sin
ayudas visuales y la demostracidn de métodos; en cambio suelen
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rehuir la radiodifusibn, las'éxhibiciones, los sociodramas y otros
recursos semejantes cuya preparacidn demandan mayor esfuerzo en
términos de tiempo, destreza, etc.

Si la reunidn de extensibn se realiza en un lugar muy apartado y
de dificil acceso, muchos agricultores preferir&n ahorrarse el
esfuerzo de asistir.

La comunicacién eficiente es aquella en que la preparacidn del
esfuerzo es equivalente o justificable en relacién eon la magni-
tud del resultado a obtenerse. Sin embargo, en términos genera-
les el comunicador haré bien en regirse por la ley del menor es-
fuerzo. Ejemplos: redactar con claridad; hacer una reunidn cor
ta en la que haya un debate &gil y sustancioso; no usar tipogra-
fia muy pequefia en las publicaciones; no proyectar dema51adas
transparencias en una sola sesifbn; no hablar m&s de un tema sen-
cillo en una sola ocasibn; no tapar la pizarra con el cuerpo;
usar un lenguaje sencillo en el programa radiofénico, etc.

Todo lo que la fuente haga para que el destinatario tenga que ejer
citar el minimo esfuerzo posible, facilitar8 la recepcibn y acep-
tacibén del mensaje por éste.

11. Incentivo

En directa relacibdn con el esfuerzo estd el incentivo. La gente
no va a hacer lo que usted quiere que haga solo porque usted cree
gque debe hacerlo. Todos necesitamos un motivo, una razén para
actuar. Aunque parezca raro, asi como para que un caballo se mue
va su jinete lo azuza con gritos y palabras, lo pica con las es-
puelas y lo azota con l8tigo, el ser humano requiere de incenti-
vos para actuar. A veces reaccionamos, conscientemente a esos
acicates y otras veces ni siquiera notamos su presencia.

Con frecuencia, los incentivos est&n claramente ligados a los in-
tereses y a las necesidades del pGblico. Pero otras veces las
motivaciones que impulsan a los seres humanos a la accibén serén
completamente sugestivas y emocionales.

12, Nivel Cultural

Es obvio que buena parte de la suerte de la comunicacién depende
del nivel cultural a que corresponde el pGblico al que se dirige
el mensaje. El grado de instruccibdn, el tipo y volumen de cono-
cimientos y experiencias atesoradas por una persona determinan
su mayor o menor percepcidn y adopcidn de nuestro mensaje. No
es lo mismo dirigirse a pobladores urbanos alfabetizados que a
adultos rurales que no saben leer. No es lo mismo comunicarse
con mec&nicos que con literatos. ' '



= 155 =

No siempre un alto nivel cultural es gax antTa de buena comunica-
cibn. A veces ese factor opera mis bien en contra cuanto mis cul-
ta sea una persona, tendra més juicio, actitudes conv1cc1one°A

y costumbres profundamente arraigados. . -Pox tﬁnto, puede resultar
méds dificil persuadir que a una persona;;nculta.

Pero la poca cultura tampoco es forzosamente propicia a la comuni
cacibén. Es pocible que un destinatario poco culto ofrezca menos
resistencia, o trabas que las recién anotadas pero, tal vez por
es3o mismo, su resistencia a las predisposiciones de cambio puede
ser fuerte.

13. Participacidn

"Si lo oigo, lo olvido; si lo veo, lo recuexrdos si lo hago, lo se
hacer". Se suele expresar en esa forma la importancia de la par-
ticipacibn activa del destinatario en la realizacibén de la .comuni-
cacién. Esa participacibén a veces sblo es posible enr una forma
mental a través de la especulacidn intelectual, la imaginacién vy
el talento analitico y creativo. Otras veces, la participacién .
resulta posible en el orden de las acciones. En cualquier forma, -
el méximo grado de participacién posible es lo ideal para las bue
nas comunicaciones.

. En la comunicacidén de persona a persona, ese grado es naturalmente

alto. Cuando usted le dirige la palabra a un campesino, €l no con
testa. Acciona y reacciona. No permanece pasivo, a menos que us-
ted le impida manifestarse. : :

En la comunicacién con grupos, también depende de usted el grado
de participaciétn de su plblico. En unz reunidn, en vez de limi- .
tarse a hacer usted una larga exposicibn, puede. hablar unos pocos
minutos vy luego organizar un debate en el que su auditorio tenga
ocasibn de expresarse.

Y en la comunicacitn de masas dependeri de su ingenio el grado en
que logre una participacidn, asi sea indirecta, de su pGblico. La
gente puede por ejemplo; contestar a una encuesta sobre un progra-
ma de radio; .responder a una carta circular; devolver un cupdn
recortado; un folleto; hacer funcionar un proyector de transparen
cias en una exposicibdn; absolver un cuestionario escrito; tomar
parte en un concurso radiofbnico concurriendo a la estacibn emi-
sora o llamado por teléfono a ella, etc. :

Cuanto mayor y més activo sea el grado de participacifén que usted
logre dar a su destinatario, mayores seré&n lasa probabilidades de -
que este acepte su mensaje. :
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14. Influencia Individual

En toda comunidad, algunos individuos tienen influencia sobre la
conducta de los demids. Estos no son finicamente aquellos que pue-
den formar el comportamiento del grupo por el hecho de estar in-
vestidos de poder o autoridad formal. Son también aquellos que,
sin detentar oficio piblico y sin que necesariamente sean de alto
nivel social ni de holgada posicifn econdmica resultan influyeiites.

Su influencia puede provenir de su honestidad, sabiduria, popula-
ridad o prestigio. Pero, en todo caso, su opinién -la suma de
sus actitudes-tiende a ser imitada por los dem&s individuos, a
veces aln sin que ellos traten de que eso sea asi. La imitacidn
de los otros puede ser consciente o inadvertida. Y el liderazgo
de esas personas puede ser parcial; una persona cuya opinién cuen
ta en materia polfitica puede,.- por ejemplo, no tener ninguna in-
fluencia en las actividades religiosas de su comunidad.

De todas maneras, esos lideres de opinién tienen gran importancia
para la difusibén de los mensajes del extensionista. Generalmente,
su -caracteristica principal es que esté&n mejor informados que el
promedio; leen m&s,viajan m&s, tienen mAs amigos, esté&n més 1nte-
resados, en ampliar su informacibén sobre el mundo en que viven.

Por eso, se considera que es deseable llegar a esos lideres a tra-
vés de ciertos medios de comunicacibdn masiva (folletos, radio, etc.)
en. el entendimiento de que ellos, luego har&n llegar el mensaje

a los demfds. Actfan, pues, como agentes de dlfu516n, como multi-
plicadores de la comunicacién. :

El extensionista debe tomar muy en cuenta a esas personas. Debe
identificar a los lfderes de opinién de las comunidades a las que
sirve. Debe conseguir, primero, su apoyo o dedlcar particular
cuidado a sus contactos con ellos.

15. Influencia Social

El sistema social en que se desenvuelve cada individuo tiene una
importancia definitiva en la conducta de este. Ya se han enume-
rado algunos de los factores que operan en lo intimo de la indi-
vidualidad humana, como las habilidades, intereses, necesidades
etc. pero los factores de orden social son igualmente importantes
si es que no lo son més.

Todos actuamos en funcibén de los valores que ha establecido la
sociedad, pequefia o grande, de que formamos parte. NO podemos
sustraernos a la presién de ellos. No estamos dispuestos a que-
brar los patrones de conducta que la sociedad nos impone. Hay



-157...

creencias, mitos, juicios, costumbres, prejuicios, supersticiones,
actitudes de orden social, estético, econdmico, religioso, ético,
etc. que conforman nuestro comportamiento individual. No nos ves-
timos como se nos antoja, sino como la scciedad y la época lo de-
terminan. Amamos y odiamos lo que el grupo ha decidido que debe-
mos amar y odiar. A.veces, alin cuando los valores culturales del
grupo estén en conflicto con nuestros valores individuales, lo
corriente es que optemos por disimular nuestras preferencias indi
viduales y nos ajustemos a los cénones sentados por la comunidad.

El individuo es profundamente solidario leal con el grupo §ocial
de que forma parte. Si un comunicador propone a un individuo un
cambio de conducta que viole algunos de los patrones del grupo a
que &ste pertenece, casi.-tiene seguro el fracaso. Y, si para pro
poner el cambio, condena abiertamente ese patrédn, el individuo,
en condiciones normales rechazaré de plano el mensaje. a

Sin embargo, el extensionista estf en el campo precisamente para
eso: rpara tratar de cambiar los patrones de conducta de los in-
dividuos y de los grupos. Se le paga para que luche contra la

tendencia natural del hombre y del grupo a conservar su vida den-
tro de los cénones anticuados. Se espera de €l que forme nuevas
actitudes en su pGblico y que logre que este acepte nuevas normas
de vida y de trabajo. _ : - o

Lo que tiene que hacer el extensionista, como todo buen comunica-
dor, es formular sus proposiciones de cambio sin estrellarse con-
tra los valores sociales existentes. Para sustituir algo, no es
indispensable sefialar sus defectos. Es mejor ponderar las venta-
jas de lo nuevo que se propone. Esto puede hacerse con tal ha-
bilidad e insistencia que, paulatinamente, dé lugar a la formacibén
de nuevas actitudes en ciertos individuos que, luego, conformen la
conducta de los dem&s. Por otra parte mucho del éxito depende de
los motivos a que el comunicadoxr apele para lograr que la .gente se
sienta inelinada, sin violencia, a dejar una idea o préictica y
sustituirla por nuevas ideas y précticas que, con minimo riesgo

le proporcionen méxima eatisfaccién. . : o

Cuando el mensaje estd de acuerdo con los valores de} grupo de.
que forma parte el destinatario, es conveniente mencionar en €1
esa coincidencia. Cuando el mensaje esté de acuerdo con los va-
lores del grupo, emitiremos lbgicamente, toda referencia de ese
desacuerdo. : : .

Por supuesto que los factores enumerados no son.105'6nicos que
tienen influencia sobre la fuente y sobre el destinatario'de la
comunicacién. Hay otros factores, como el estado de salud, la ™
situacidén ccondmica, la posicién social, el sexo, la edad, etc.
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' que. también tieneh influencia. Pero, probablemente, - los deséri-
“tos anterlormente son los més" determlnantes.

El interés que;una persona puede tener en relacidén con el mensa-
je que se le quiere hacer llegar estd, casi siempre, en relacién
con sus necesidades. La gente puede interesarse por algo que no
constituya una necesidad personal. Esto puede ocurrir por razo-
nes de solidaridad, simpatia, presidn social, etc. Pero, en ge-
neral se interesa por aquello que necesita.

Para comunlcarse, es condicién previa ganar el interés del publl
co hacia los mensajes. :

El interés puede ganarse en forma directa. Por ejemplo, apelan-
do a la enumeracidn de las ventajas econbmicas de un determinado
producto para que la persona lo acepte. Pero también puede des-
pertarse interés por recursos indirectos, por ejemplo, las baiiis
tas que suelen poner los. anunciantes public¢itarios en los anun-
cios de cigarrillos.

En cualquier casb, si una persona no esté interesada de alguna
manera en nuestro mensaje, este no podr& tener éxito. Por eso
es que los publicistas, por ejemplo, parten de este esquema de
construccién escalonada del mensaje.

1. Llame la atencién

‘2. Despierte el interés

--3. Induzca a la accibn .

Este criterio se aplica igualmente-al trabajo del extensionista.

Factores que 1nf1uyen sobre la calldad de 1a comun1cac16n en -
el cbdigo o sefial. :

Una de las principales caracteristicas de los seres humanos so-
bre las demis especies zoolbgicas es su capacidad de hacer abs-
tracciones y manejar simbolos. Es a través de esta aptitud ex-
cepcional que el hombre se comunica con sus semejantes. '

El hombre necesita calificar y clas1f1car la realidad en que
vive para poder entenderla. Por ejemplo, si usa un determinado
objeto para sentarse :en €1, necesita identificar a ese objeto

de alguna manera que le permita distinguirlo de los demis. Para
eso inventa un signo, gesto, sonido, :dibujo, movimiento, grafia,
etc. que viene a ser especifica y particularmente representati-
vo de ese fragmento de la realidad. Por ejemplo, las letras
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(Signos) s, i, 11, y a, forman la palabra (simbolo) silla. - Cuan-
do gueremos significar dicho objeto, ese simbolo. que por haberlo
acordado as{ nosotros lo designa. En otros términos, tenemos los
siguientes elementos: ' :

1. E1l objeto silla, que es una parte de la realidad;

2. La palabra silla, que es un 81gno representantlvo de esa par—
te de 1a realldad- y :

3. E1 51gn1f1cado, que constituye la interpretacidn convencio-
nal de esa realidad mediante el empleo de dicho signo.

Naturaleza de los simbolos

Los signos no tienen, pues, ningln significado por si solos. Son

los hombres los que les adjudican significados acordes con. sus expe-

riencias del ipunds en que hahitan. Esto es evidente que, cuando un
hombre no tlene exper1enc1a sobre algfin signo con el que otro pre
tende comunicarse con &1, tampoco. tiene un significado para ese
signo. Simplemente, no le entiende, no lo interpreta, no le ad-
judica ningGn sentido. O puede adjudicarle, en virtud de una ex-
periencia diferente, un significado parcial o, totalmente distin-
to del que le atribuye el comunicador. Por eso, para poder comu-
nicarse, los hombres establecen acuerdos sobre los simbolos, con-
vienen en que tales signos significar&n tales cosas. S6lo enton-
ces pueden intentar entenderirse. :

Los simbolos, como tales, no son transmisibles. Son entidades
linguisticas, no entes fisicos. Lo que los hombres transmiten
son estimulos, para el ofdo, la vista .u otro sentido. ' Ante el
estimulo, el hombre reacciona o no dependiendo de si, por su expe
riencia, tiene o no alglin significado que pueda atribuir a ese
estimulo. Si lo tiene, el estimulo evocari en &1 una experiencia’
y podré provocar un significado. Si no lo tiene, no podr& desci-
frar el signo y, por tanto, no habr& comunicacibn. :

Por otra parte, entre los factores que determinan la interpreta-
cibn de los simbolos esti el factor contexto. Por ejemplo, a ve-
ces no entendemos una palabra aislada pero cuando la leemos den-
tro de una oracidn completa, si le damos el significado o le "ha-
llamos" sentido. Otras veces, una misma palabra puede tener un
significado si est8 dentro de un cierto contexto, y puede adqui-
rir otro significado totalmente distinto :8i se la ubica en un con-
texto diferente. Y, en general, a un mismo signo una sola persona
pueden atribuirle los més distintos significados. Este .amplio mar
gen de variabilidad, esa latitud seméntica,. es la que, en gran par
te, explica las dificultades de la comunicacién humana.
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Aguellas césas de’ la’ realldad que tlenen una naturaleza f151ca,
una figura aprec1able O un volumen tanglble, pueden ser represen-
- tadas en forma bastante parecida a esa naturaleza. En tal caso,
se dice que los simbolos son "concretos".

Por ejemplo, la realidad &rbol puede ser representada imitativa-
mente, por el dibujo de un &rbol.

En cambio, otras cosas de la realidad que carecen de figura, vo-
1 men o presencia fisica, no pueden ser representadas en forma
objetiva. Por eso dan lugar a simbolos "abstractos". Por ejem-
plo, la realidad f&, o la realidad tristeza, o la realidad demo-
cracia, no pueden ser representadas con dibujos porque no hay na-
da a que puedan parecer gr&ficamente, nada que se pueda tratar de
imitar figurativamente.

En cambio, el hombre halla menos dificultad en interpretar los
~simbolos "concretos" que los "abstractos". Sin embargo, cuanto
m&s se desarrolla 'la cultura del hombre, mayor es su capacidad
de hacer abstracciones de la realidad.

En realidad, hay muchos grados de abstraccibén posibles. Por ejem-
plo, la realidad casa, puede ser representada mediante un dibujo
(simbolo visual), o mediante la palabra hablada (simbolo verbal,
oral o sonoro) o mediante- la palabra escrita (simbolo verbal es-
crito). :Se tiene entendido que el hombre capta y retiene mejor

lo que ve que lo que oye o lee.

Temporalidad de los simbolos

Conforme avanza la cultura humana, el hombre va aumentando la can-
tidad de simbolos que emplea para relacionarse con los dem8s y va
haciendo su simbolismo m&s complejo y m&s abstracto. Cada nueva
actividad del hombre supone el nacimiento de simbolos, correspon-
dientes a las nuevas cosas involucradas en ella. |

Por ejemplo, hace treinta afios, no existia la palabra dedetizar
porque no existia el producto quimico llamado DDT. Qué signifi-
cado por otra.parte, se adjudica hoy a la palabra selenizar? Pro
bablemente muy pocas rersonas le adjudican significado alguno. Y
esto es normal porque ese simbolo tiene todavia muy poco uso.
Selenizar es un vocablo nuevo que se esti empezando a usar. para
denotar la operacidén por la cual una aeronave se posa en la super
ficie de la luna (Selene=luna). Pero, dentro de unos afios, cuan-
do los viajes del hombre a la luna sean cosa de rutina, probable-
mente el simbolo selenizar habré pasado a ser tan com@in como el
simbolo actual aterrlzar.
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Por inversa, algunos simbolos a los que se adjudicaba algGn signi-
ficado hace algunos afios, carecen hoy de sentido, por lo menos pa—
ra algunos grupos humanos. :

Por ejemplo, es improbable que los nifios de las actuales escuelas
primarias de Dinamarca identifiquen, automiticamente la cruz es-
vistica con el nazismo. El nazismo ha desaparecido. E1 sfmbolo
ha quedado sin uso, sin sentido, por lo menos para los nifios.

El significado est4&, pues, en las personas. No estf en los sim-
bolos, el significado que les atribuyen, puede. también ser dife-
rente. Una luz roja en un sem&foro "significa® peligro (deténgase)
para un individuo de la ciudad, pero quizéis para un joven de una
remota regién rural no s1gn1f1ca ni eso ni nada.. Para el lego,
palabras como esternocleidamastoideo, drenar, metempsicosis, re-
tropropulsibén, pictegrama o monocotlledéneas, no "quiere decir"
nada. Un nifio de corta edad no puede adjudicar significado a la
sirena de una ambulancia, ni a la palabra subterfugio, ni a un
dibujo de una hoz y un martillo entrecruzados, ni a la insignia
de un policia.

Sistemas simb&licos

Los simbolos se aprenden. La adjudicacién de significados a los
simbolos es el resultado de la experiencia. No podemos tener sig-
nificados para las cosas con que no hemos experimentado directa o
indirectamente. Como cada hombre tiene experiencias diferentes y
cambiantes, grupos de hombres se ponen de acuerdo para conferir

el mismo significado a la misma cosa. Y es s6lo cuando este ocu-
rre, cuando la fuente y el destinatario interpretan un signo de’
la misma manera -adjudican el mismo significado a un simbqlo- que
la comunicacién resulta posible.

Por eso los,hdmbres han convenido en dar la misma significacién .
a ciertos juegos de simbolos, a conjuntos de signos. A estos sis
temas simbblicos se les 1lama. cbdigos, lenguaje, idiomas o cla-
ves. :

C6digos que se emplean para la comunicacibn visual‘verbal como
las palabras del lenguaje escrito de hoy o como los Jerogliflcos
del antigtlio Eglpto._

Ccédigo que sé'empiean para la comunicacién oral d,auditiva, como
los vocablos del lenguaje hablado o las sefiales sonoras de rayas
y puntos del sistema Morse, o las campanas que llaman a misa.

Cc6digos que se emplean para la comuhicacién visual, gr&fica o pic-
térica, como los semf&foros, los carteles dibujados, las sefiales
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que hacen los "boy-scouts" reflejando la luz solar con espejos,
los emblemas nacionales, la cruz cristiana, los banderlnes de los
encargados de cruces ferroviarias, el anillo matrimonial, la ta-
quigraffa, las figuras de animales prehistdricos de las cuevas

de Altamira, los trazos de los bafiistas en la arena, en las pla-
yas, la mujer con ojos vendados y balanza en mano que representa
el concepto de justicia, las estrellas indicativas de grados mili
tares, etc. '

Todo cb6digo tiene elementos: los signos individuales que lo con-
forman y tiene estructura: la forma en que se los organiza para
utilizarlos. Por ejemplo, ciertos grupos de letras forman cier-
tas palabras. Estos son los elementos del lenguaje escrito. La
forma en que se disponen o acomodan las letras y palabras, el or-
den o secuencia, es la estructura de ese c8digo. Tanto los ele-
mentos como la estructura tienen definitiva importancia para las
comunicaciones. :

Clases de cbdiqos

Con frecuencia, pretendemos comunicarnos con los demés usando un
c6digo que ellos no conocen. Y es que casi todos tenemos por lo
menos dos cb6digos verbales. Uno es el lenguaje simple y comin

que usamos para relacionarnos con todas las personas. Este c6di-
go general se aplica a las actividades vitales corrientes, como
alimentarse, amar, recrearse, vestirse, transmitir, etc. El otro
lenguaje especial y complejo que se aplica a nuestras activida-
des especializadas y, en particular, a nuestra ocupacibn o trabajo.

El primer cbdigo lo entienden muchas personas. E1 segundo, muy
pocas. El problema comienza cuando, involuntaria o dellberadamen-
te, nos dirigimos a la gente usando un cb6digo que ésta no puede
comprender. Desgraciadamente, prima una fuerte inclinacidn natu-
ral en ese sentido. El mé&dico suele hablar al paciente como si
este fuera otro médico. El agrénomo suele olvidar que el agricul
tor no puede comprender ciertas palabras. El maestro usa, a ve-
ces, un vocabulario que estd por encima de la capacidad de percep
cién de los nifios.

Lo que ocurre €8 gque, como uno usa constantemente las palabras
técnicas de su oficio o actividad, ya no asigna a estas la condi-
cibén de raras o infrecuentes y tiende a dar por descontado que
los demés también comgrender&n. Esto no es asf.

Precisamente, uno de los factores b&sicos para una buena comunica= .
cibn es el empleo de un cb6digo adecuado a las personas con quienes -
uno pretende entrar en relacibén. Si nos hablan en un c8digo que

no conocemos, no entenderemos 1o que nos hablan. Sin embargo, afn
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si nos hablan en espafiol pero empleando términos ajenos a nuestro
conoc1m1ento, no habremos entendido, a menos que podamos enlazar—
las con exper;enclas preV1as significativas.

El buen comunicador adapta su lenguaje a la clase de personas con
la que pretende comunicarse. Cuando los padres se dirigen a sus
hijos de corta edad suelen hacerlo imitando la imperfecta manera :
de hablar de ellos; es decir, se acomodan al‘nivel infantil y ‘usan
un cb6digo de simbolos sonoros tan deformes como los que el nlﬁo
usa en su puer11 impericia de comun1cac16n.' :

Lamentablemente, este esfuerzo que hacemos natural y voluntariamen
te para ajustar nuestro c¢6digo al de los nifios, no siempre lo hace
mos para ajustarle al de aquellos adultos que no tienen la misma
ocupacifn: que nogotros. Tal vez cometeremos el error de esperar
que los otros se pongan, forzosamente, al nivel de nuestro cbdigo.
Pero eso equivaldria a desear que-no nos entiendan.

Aﬁn cuando hacemos tal ajuste del c6d1go no estamos a salvo de fa

Cada simbolo, por -mucho que forme parte de un lenguaje en que va-
rios hombres han convenido, puede evocar m&s de un significado pa
ra cada uno de esos hombres. Y, a veces, las variantes de signi-
ficado serfn radicadmente opuastas.y antagbnicas .sentre si. Lo que
ocurre es que cada individuo interpreta cada simbolo segfin su pro-
pia experiencia, cultura, deseos, situacién, andmica, predisposi-
cibén etc. Por eso, porque la posibilidad de mdltiples interpreta
ciones de un simbolo es ilimite e incontrolable, es que resulta

tan diffcil la comunicacién humana. Y por eso es que el extensio
nista tiene que expresarse siempre en un lenguaje-oral, escrito o
verbal- que sea entendldo por el campesino. S

Caracteristicas de los Métodos

No existe ningGn método 6ptimo de comunicacibén en general. Exis-
ten muchos métodos y cada uno de ellos presenta ventajas y desven ;
tajas para cada caso particular de comunlcaclén. S

Existen, por otra parte posibilidades de combinar varios de esos':
métodos para lograr un determinado cambio en un determlnado sector
del pGblico. .

El extensionista tiene que conocer todos los métodos® de comunica-
cibn para poder seleccionarlos y para saber emplearlos segfin con-
venga a cada una de sus necesidades de comunicacidn.

La seleccibén y uso de los métodos no dependen del azar ni del
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caprlcho. Dépende del tipo de gente con' que aspire a comunicarse
el extensionista, del propéslto que anime su comunicacidn, de la’
naturaleza del mensaje que quiera comunicar y de la disponibilidad
de métodos y materiales para cada caso.

La éXieﬁslén de una variedad de trigo -por éjemplo- exige métodos
dxferentes a los requeridos para la introduccién de un nuevo sis-
tema de podas.‘ El nivel de instruccibén’de la gente y las oportu-
nidades para leer determinarin la importancia del uso de métodos
escritos. E1l comunicar a los agricultores la situacifn 'del merca -
do requiere una técnica muy diferente a la empleada para cambiar
hébitos alimenticios. También hay diferencia entre las herramien
tas empleadas para ensefiar a una persona y las utilizadas para ..
influir sobre grupos. Factorés tales como las habilidades del
extensionista, el sexo y la‘edad de los educandos, el clima, la
época, los materiales y facilidades disponibles, etc., pueden ha-
cer mids ventajoso el empleo de ciertos métodos que el de otros.

El valor o efectividad de un mé&todo derende de la economia de t1em
po. energia y recursos que se obtengan en relacibdn con la natura-

leza y extensibn de los camblos ‘que produce en la conducta de los

1nd1v1duos.

Por tanto, el extensionista tiene que estudiar las caracterfisti-
cas partlculares de cada uno de los métodos y de las combinacio-
nes de métodos que son posibles.

Lamentablemente, no siempre ocurre eso.

Lo corriente es que el extensionista conozca y practique sbélo al-
gunos métodos tradicionales en su trabajo: la entrevista, la reu
nién, la demostracién de métodos, la demostracidén de resultados

y las giras o dias de campo. O que pretenda atender sus diversas
necesidades de comunicacién aplicando s6lo un método.

Cuando se trata de apelar a otros métodos -por ejemplo, la radio-
difusibén, la funcidn de titeres, la publicacién de folletos, etc.,
no son pocos los extensionistas que prefieren no hacerlo.” Entre -
las razones con que suelen justificar esa actitud unilateral ha-
cia 'la metodologia, estén la "falta de tiempo", la "falta de habi
1idag" y la‘idea de que el uso de esos otros métodos es ‘algo que
en vez de corresponder el agente de extensién, corresponde al es-
pecialista en comun1cac16n o a profe51ona1es de las artes pléstx-
cas. :

Ninguna de esas razones tiene bases muy valederas.
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Cémo puede faltarle tiempo para hacer lo que es el meollo de sus’
responsabilidades? Ello equivaldria a que un maestro sostuviera
que se halla tan- ocupadO'enseﬁando“qué no puede preocuparse de
usar ciertos recursos de enseﬁanza ni preparar ciertos materlales
did&cticos. : :

El extensionista, ya se ha dicho, es un comunicador. Pero nadie
pretende que todo extensionista sea un especialista en comunica-
cién. Para dibujar cosas simples, en funcibén educativa, no hace
falta ser un dibujante. Para escribir un sencillo libreto radio-
f6nico y emitirlo,. no es necesario ser un experto en radio. Para
escribir un buen articulo de prensa o un folleto, no es menester
que el extensionista se convierta en un consumo redactor profesio-
nal.

Los maestros de escuela, por ejemplo, no son ni redactores, ni di

bujantes, ni fotSgrafos, ni cinematografistas profesionales. Pero
usan -segin sus necesidades de enseflanza- diversos métodos de co-

municacidén y preparan al ma&ximo de sus capacidades varios de los

materiales auxiliares de sus métodos. I

Lo propio debe hacer el extensionista.

Hay ﬁatériales de comunicacién que -por sus caracteristicas loca-
les-debe preparar €l mismo, con las habilidades y recursos de que
disponga.

Hay otros que - por su naturaleza y por su .cantidad - tienen que -
ser preparados, -en una of1c1na central, por espec1allstas en comu
nicacién. '

Ni el extensionista debe esperar ‘que la oficina central le prepare

todos los materiales que necesita, ni la oficina central debe espe

rar que el extensionista resuelva, por si solo, todos sus problemas
de comunicacién.

Las responsabilidades deben esﬁar proporcional y armSnicamente re-
partidas entre unos y otros.

Esto nos lleva a relterar la necesidad:de que el extensionista asu-
ma a fondo su responsabilidad de conocer la metodologia de comunica
cibn.

Esta metodologia de la Comun1cac16n es considerada como.la propia
metodologia de Extensibn y para. su estudio se presenta en capitulo
aparte. . 3 Sl e ¢
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El efecto de la Comunicacidn

El ser humano se comunica con algln propSsito; trata de causar 7
algGn efecto en su destinatario, busca alterar su conducta, tie-
ne la intencibn de lograr algin resultado de su esfuerzo de comu-
nicacidn.

El tratadista e investigador norteamericano Wilbur SChram sostie-
ne que el efecto que una comunicacién tiene en su destinatario no
es el resultado de un solo factor. Hay varios factores en accibn,
aunque algunos predominan més que otros en determinados momentos.

La respuesta de una.persona ante un determinado estimulo, depende-
r8 entre otros de lo siguiente:

1. El mensaje en si mismo.
2. E1~estédo de"la personalidad:del destinatario.

3. La situacién dentro de la que est4 el destinatario en el momen
to de recibir el mensaje.

4., La influencia de los valores del grupo humano al que pertenece
el destinatario en relacidn con el contenido (1ntenc16n) del
mensaje. :

El efecto a causarse debe merecer preocupacién constante. Suele
ocurrir que algunos comunicadores llegan al error de interesarse
tanto. en producir mensajes y en escoger y manejar canales que al-
vidan la intencidn y descuidan la intencién y descuidan el efecto.

Schram considera que rara que un estimulo produzca el efecto ape-
tecido, el acto de comunicacién debe cumplir por lo menos los si-
guientes requisitos de éxito. :

1. El mensaje debe formularse y debe produc1rse de manera que
obtenga la atencidn del destinatario.

2. El mensaje debe elaborarse a fin de que pueda transmitir el sig
nificado correcto mediante el uso _de signos que sean comunes
‘a las experiencias de la fuente y del destinatario.

3. Bl mensaje debe relacionarse con alguna de las necesidades
fundamentales de la persona humana; debe despertar impulsos -
tensiones productivas y seguidamente, debe sugerir algunas
maneras para satisfacer esas necesidades, que sean corres-
pondientes y adecuadas a la situacibdn de grupo en la que es
posible que se encuentre el destinatario en el momento de
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ser impulsado, estimulado, a dar la respuesta que de €1, ‘espera
la fuente.

§§pectaci6h ~ Interaccién - Empatia

Ncs - comunicamos en forma interactiva cuando existe comunicacidn
de doble via, cuando somos fuente y destlnatarlo a 1a vez y somos
afectados en nuestra conducta.
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