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EL PROCESO DE GRUPO

En una secuencia normal de adiestramiento sobre Comunicacién Bisi-
ca, serd mejor tratar los temas relacionados con el Proceso de Gru-
po inmediatamente después de los que caen bajo el rubro de Proceso
de Aprendizaje.

Esta materia es de indole tanto sociolégica como socio-psicoldgica;
por eso se aconseja confiar la ensefianza de estos temas a un socié-
logo competente con suficiente experiencia en el trabajo de exten-
sién, a fin de que pueda interpretar el material en términos de co-
mmicacién en extensién.

SEIS TEMAS

En esta Guia para el Instructor se ha distribuido la materia sobre
Proceso de Grupo en los seis segmentos siguientes:

1. El Acto Simple como Unidad o Acto Simple — trata de la res-
puesta a los estimulos de la commicacién.

2. El Marco General del Proceso de Grupo — coloca tanto al in-
individuo como a la comumicacién en su medio.

3. Las Motivaciones Humanas y las Barreras de la Comunicacién —
examina los impulsos, las motivaciones y las frustraciones
individuales.

4. Dinémica Interna de los Grupos — trata de las fuerzas inter-
nas que entran en juego en las situaciones de grupo.

5. Accién Social — estudia las etapas de actividad necesarias
para tomar una idea desde su fuente y llevarla a la prictica
en la realidad.

6. El Proceso de Difusién — examina varios factores comprometi-
dos en la difusién de ideas entre los agricultores.

INSTRUCCIONES PARA EL USO DE ESTE MATERIAL

No se pretende que el material y las sugerencias de esta Guia del
Instructor sean adoptados al pie de la letra. Es muy probable que
esté ofreciendo aqui més material que el que la mayoria de los Ins-
tructores desearédn usar en un programa limitado de adiestramiento
en commicacién. A ellos les corresponderd escoger el material per-
tinente y adaptarlo a su situacién especifica. Digase lo mismo de
las técnicas y métodos de presentacién sugeridos en este manual.
Congidefeseles como ejemplos de técnicas y métodos que pudieran ser
usados en una situacién concreta. Bien pueden requerir mucho remo-
delamiento para poder responder a las exigencias de adiestramiento
de grupos en cada pais.

I-3



Digitized by GOOS[@



EL ACTO SIMPLE COMO UNIDAD

INTRODUCCION

Este es el inicio de un enfoque sociolégico del tema de la comumi-
cacién en extensién. Acabamos de terminar nuestra exposicién acer-
ca de la psicologfia individual del estudiante en una situacién de-

"~ terminada. Hemos visto cémo se realiza el proceso educacional al
examinar Cémo la Gente Aprende. Ahora queremos ver qué es lo que
hace que el individuo reaccione antes de que lo coloquemos en el
mundo de la experiencia real, donde é1 debe trabajar con y a través
de otros.

PROPOSITO DE ESTE TEMA

En esta seccién inicial del Proceso de Grupo, usted querrid prepa-
rar a sus estudiantes para comprender como actida el hombre y por

qué actida como lo hace. Es importante que los estudiantes tengan
tal comprensién antes de principiar a ver al hombre en su grupo y
analizar las acciones del hombre en el Proceso de Grupo.

AUXILIARES DIDACTICOS

En esta conferencia usted podria usar varios recursos para conse-
guir que su auditorio capte su exposicién.

Este manual ha sido preparado teniendo en mente un tipo de presen-
tacién basado en el uso de la tiza y de la pizarra. Usted puede
usar simplemente la pizarra como el medio més fécil para hacer com-
prender la presentacién del Acto Simple como Unidad.

Originalmente este material fue presentado por el Dr. Joseph M.
Bohlen y el Dr. George M. Beal de la Universidad del Estado de Iowa,
sirviéndose del franelégrafo. Si usted quisiera seguir ese mismo
método, usted puede elaborar sus propias figuras tomando las ideas
de los dibujos para pizarra que aquf se ofrecen.

También le sugerimos poner los dibujos para pizarra, contenidos en
este manual;, sobre una serie de cuadros o afiches. Asi pcdria us-
ted trabajar con ese material si usted no se siente muy hdbil para
hacer dibujos en 1a pizarra. Asimismo podria usted preparar una se-
rie de transparencias o fotogramas y hacer una preszentacién basada
en su proyeccién.

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen
y George M. Beal; Associate Professors, Sociologia Rural,
Iowa State College.
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PARTICIPACION DEL ESTUDIANTE

De la reaccién que usted obtenga de su grupo dependerd el que us-
ted aliente o no la participacién de los estudiantes al darles la
instruccién sobre el Acto Simple como Unidad. Un instructor ex-
perimentado procederi a evaluar cada grupo especifico antes de ha-
cer esa decisién.

Seguramente que no habri gran necesidad de participacién colectiva
para hacerles comprender bien el concepto del Acto Simple como Uni-
dad, a no ser que se les haga muy dificil esa comprensién. En ese
caso seria bueno que usted provocara una discusién entre los estu-
diantes sobre el tema, confrontandc sus diversas opiniones, etc.
Podria también usar la discusién de grupo con miras a una evalua-
cién, a fin de determinar hasta qué grado el grupo ha asimilado es-
ta materia.

Es conveniente que usted, incluya un periodo de preguntas y respues-—
tas al final de su presentacién del tema, sobre todo si usted no ha
usado ninguna otra forma de participacién de sus estudiantes. Esto
servird, por lo menos para ayudar a clarificar cualquier problema
que existiera en el grupo en relacién con este tema.

TIEMPO NECESARIO

Podria usted destinar media hora para la presentacién de este tema
segin sea su grupo de estudiantes. En realidad, este segmento del
Proceso de Grupo no debiera tomar mis tiempo que el citado para ser pre-
sentada a un grupo promedio. Tal vez usted pueda reducir el tiempo
destinado segin sea el grado de participacién del grupo. A conti-
nuacién se da una posible distribucién del tiempo para este tema:

1. Observaciones iniciales y de transicién . . . . 2 minutos
2. Conferencia sobre el Acto Simple como Unidad . 20 minutos

3. Pausas de discusién, preguntas y respuestas,
etc. L] L] L] L] L] . L] Ld L] L] L] L] L] . Ld . L] L] L] L . 5 mmos

4. Resumen y conclusiones . . . ... ... ... __3 minutos
Total L] L] L] L] . . . 30 minutos

NOTA: La distribucién anterior no toma en cuenta wna discusién
amplia al final de la presentacién. Las pausas de discusién tan
sé6lo representan oportunidades para recalcar puntos de interés do-
minante y para evaluar la habilidad de los estudiantes de absorber
este tema durante el tiempo de la conferencia.
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MATERIAL DE CONSULTA

1.

2.

"The Philosophy of the Act". Pcr George H. Mead. The Uni-
versity of Chicago Press, 1949,

"Mind, Self and Society." Por George H. Mead. Editorial
de la Universidad de Chicago, 1958.

"Social Theory and Social Structure." Por Robert Merton.
Free Press, Glencoe, Illinois, 1949. Capitulo VIII.
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ESQUEMA DE PRESENTACION:
"EL ACTO SIMPLE COMO UNIDAD"

OBJETIVOS desde el punto de vista del estudiante —

Como resultado de este periodo de instruccién, el estudiante de-
ber4:

1. Obtener alguna percepcién bdsica acerca del proceso que reco—
rre el ser humano en la realizacién del acto simple.

2. Comprender el proceso por el cual la gente reacciona a los es—
timulos de la comunicacidn.

3. Establecer una buena base sobre la cual construir el conoci-
miento de la accién y de la reaccién individuales en el Proceso
de Grupo.

METODO DE PRESENTACION: DISERTACION ILUSTRADA

AUXILIARES DIDACTICOS: PIZARRA O CABALLETE PORTAPAPEL (Véanse otras su-
gerencias en las pdginas I-3-A-1 y I-3-A-2)

BOSQUEJO DE 1A MATERIA:

OBSERVACIONES INICIALES: Para principiar usted podria es-
tablecer la relacién con el tema Cémo Aprendemos.

Pudiera usted recalcar que el estudiante ya ha visto cémo
se establece la commicacién con otros individuos. El
préximo paso en este programa es obtener una comprensién
mayor del individuo con el que tratamos de commicarnos.
Esta transicién al individuo en su grupo, pudiera hacerla
més o menos en los siguientes términos:

"Como bien sabemos, la commicacién efectiva depende del
conocimiento de nuestro auditorio. Pero para entender a
un auditorio debemos entender a los individuos. Hemos de
penetrar en lo que hace que un individuo piense y actie
en la forma que lo hace. Asi es que vamos a examinar en
varias formas al individuo — a fin de saber mds acerca
de las bases para comunicarnos con €1."

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Sociologia Rural,
Iowa State College.
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SUGERENCIA:

‘ESCRIBA coM
TITULO:
El Acto Sim-

‘ple como
Unidad

En este punto anuncie que lo primero que el
grupo va a hacer es examinar el Acto Sim-
ple del hombre —— como individuo.
ba en la pizarra este titular: "El Acto
Simple como Unidad".
ceder en la siguiente forma:

Escri-
Después podria pro-

EL HOMBRE — UN SER TELEOLOGICO

TRACE 1A FI- A.
GURA DE UN
HOMBRE:

o

X
AGREGUE 1A
PALABRA actia
A LA DERECHA
DE LA FIGURA
HOMBRE:

o
x ACTUA

TRACE UNA B.
FLECHA DEBA JO

DE LA PALABRA
Actia Y AGRE-
GUE Meta:

o
ACTUA
X 5 META

e

ABSTRACCIONES ) C.

o ACTUA

X META

(c)
AGREGUE Abs-
tracciones EN
FORMA DE NUBE
SOBRE 1A CABE-
ZA DEL HOMBRE

El hombre es un ser activo, que actia.
1. Su mayor compulsién es a actuar.
2. Debe actuar para poder vivir.
a. Esto es bdsico para su naturaleza fisica.

3. Actia respondiendo a estimulos que continuamen-
te lo incitan a la actividad.

a. Mentalmente
b. Emocionalmente
c. Fisicamente

Hay una direccién en la accién del hombre. El1 hom-
bre es un ser teleolégico, lo que significa que tie-
ne la habilidad de proyectarse hacia el futuro y
pensar a largo plazo en términos de meta o propési-
to. En otras palabras, el hombre tiene una meta o
fin en la vida.

1. De esta manera, en el caso del hombre, los pro-
cesos de la vida no son exclusivamente determi-
nados por causas mecédnicas.

El hombre tiene un intelecto que le capacita para o-
cuparse de abstracciones.

1. El hombre puede proyectar su mente -- confeccio-
nar imigenes en ella.

2. El hombre puede pensar acerca de las clases de
estimulos que recibiréd en el futuro.

a. Puede considerar los problemas que va a en-
carar y puede presentarle soluciones desde
ahora.

* Hace esto, imaginidndose soluciones que
usard cuando los problemas acontezcan en
la realidad.
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3. Por consiguiente, no le es necesario al hombre
tener el estimulo en el 4rea sensorial inmedia-
ta para responder a él.

DIBU JE: T 4. En consecuencia, podemos afirmar que el acto

o MEDIOS 0 simple del hombre es un medio o uma técnica pa-

X : ra alcanzar el fin o la meta que tiene en su
mente.

SUGERENCIA: Averigtie si todo esto es claro para el gru-
po. Conteste cualquier pregunta, y luego
LIMPIE LA proceda a mostrar lo que sigue:

PIZARRA
EL HOMBRE RESPONDE A LOS ESTIMULOS EN FORMA DIFERENTE
DE LOS ANIMALES
ESCRIBA A. La declaracién que acabamos de hacer indica que el
LETRAS hombre responde a los estimulos en forma diferente
EYR de los animales.
Y COLOQUE UNA
FLECHA CURVA 1. Los animales responden a los estimulos directa-
SOBRE ESAS mente de acuerdo con lo que se conoce con el
LIETRAS: nombre de "arco" reflejo simple.
E~ 3R

a. Este es un proceso mecdnico de reaccién.

b. Dado un estimulo, los animales responden a
él en cierta forma.

* Una vez que los animales han establecido
su reaccién, el mismo estimulo produciréd
siempre la misma reaccién.

SUGERENCIA: Explique cémo desde hace afios, algunos inves-
tigadores sicélogos han hecho un trabajo excelente tratan-
do de aclarar cémo los animales repiten su respuesta a es-
timulos dados. El ruso Pavlov, después de hacer experimen-
tos con perros, sefialé que éstos, después de haber asociado
el alimento con el silbido, buscarédn el alimento cada vez
que oyen el silbido. Mas ain, cuando el alimento se ha a-
sociado con alguna sefial dada, los investigadores han podi-
do producir reaccién de saliva de parte del animal aunque
no hubiera comida presente. Lo consiguieron con solo repe-
tir la sefial -- o estimulo. '

Cuando usted haya dejado bien claro estos hechos puede de-
cirles a sus estudiantes que muchos pensado-
DIBUJE LA FI- res han tratado de aplicar la idea de la res-
GURA DE UN puesta del reflejo directo y simple de los a-
HOMBRE DELAN- nimales a los seres humanos. Ellos han come-
TE DE 1A LE- tido este error de bulto porque no pudieron

TRA E: darse cuenta o aceptar el hecho de que el ser
O p—aR humano ‘responde en forma diferente. Entonces
X continue:
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EL HOMBRE INTERPRETA EL ESTIMULO

DIVIDA 1A A. Por tener el hombre una mente que puede ocuparse de
FLECHA EN DOS las abstracciones, no responde directamente a los

Y FONGA 1A estimulos como lo hace el animal.

LETRA I EN EL

CENTRO: 1. Por el contrario, el hombre responde a los esti-
o n"I\R mulos de acuerdo con su interpretacién de aquel
X estimulo.

AGREGUE LAS a. Esto significa que cuando é1 recibe um esti-
LETRAS Ex DE- mulo, puede poner en juego su pasada ,
BAJO DEI Y riencia, ya que tiene la capacidad de mane-
PONGA UNA jar abstracciones. Sélo entonces, a la luz
FLECHA DOBLE de estas experiencias pasadas, es que el hom-
ENTRE ESTAS bre responde.

DOS LETRAS:

o T

X E’:‘R

Ex

SUGERENCIA: Aqui conviene sefialar que la interpretacién,
en la realidad, incluye la experiencia, aunque en este
cuadro se muestren separadas. La interpretacién incluye

preguntas como:

l. Cémo he respondido a estimulos previos semejante
a éste?

2. Fue efectiva mi respuesta anterior? Obtuve los
fines que tenia en mente?

3. Son mis fines inmediatos y de largo plazo, ahora,
los mismos que tenfa cuando respondi a estimulos
semejantes en ocasiones previas?

4. Debiera yo ensayar alternativas con la esperanza
de obtener una satisfaccién mayor?

DOS ASPECTOS DE IA EXPERIENCIA DEL HOMBRE

AGREGUE LAS A. En las experiencias pasadas del individuo hay dos
PALABRAS aspectos:

Impacto Y

Juicios A LA 1. El impacto mismo que la experiencia ha temido
IZQUIERDA Y A sobre é1.

LA DERECHA ‘
RESPECTIVAMEN- 2. Sus juicios o evaluacién de este estimulo -- o
TE DE 1A LE- fue el resultado de esta reaccién bueno, malo,
TRA Ex o indiferente para é1?

Ex e

\DMPACTO UICIOS )
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AGREGUE LAS B.
PALABRAS Sis-
temas de Va-
lores SOBRE

LA ECUACION:

SISTEMAS DE
VALORES c.

(]
x E7TSR

En esta forma, el hombre aporta no sélo el impacto
o la experiencia real misma, sino también su juicio
o evaluacién de esta experiencia de acuerdo con lo
que é1 considera sus tGltimos fines.

As{ cada vez que un hombre responde a un estimulo,
lo hace segin su propio sistema de valores.

SUGERENCIA: Deles a los estudiantes la oportunidad de es-
tudiar lo escrito en la pizarra y de ver todos los dibujos
que ha ido trazando hasta ahora. Conceda, quizds, un mi-
nuto para discusién. Contintie luego con la exposicién y
cérrase a la derecha para poder usar otro espacio de la

pizarra.

EL HOMBRE "HABITUA SU COMPORTAMIENTO"

PONGA EN LA  A.
PIZARRA LA
RESPUESTA

SIMPLE DE

ARCO REFLE-

Jo. DIBUJE

UNA LARGA

FLECHA CUR-

VA ENTRE

LAS LETRAS:

0
- A
X E R

COMPARE IA RES-
PUESTA SIMPLE

CON LA RESPUES-
TA DEL HOMBRE --

PONGA I EN EL B.
CENTRO DEL ARCO
REFLEJO SIMPLE.
USE TAMBIEN 3

Ex Y FLECHAS

ASI:

7 %

Es posible que, en una situacién dada, el hombre
actie algo parecido al "perro de Pavlov®" — por lo
menos en cuanto a su apariencia exterior.

1. Dado un cierto estimulo el hombre dard la impre-
sién de responder casi automdticamente.

a. Pareciera que el hombre no toma tiempo para
aplicar la experiencia pasada a la situacidén
del momento, para interpretar el estimulo, y
luego responder a é1 con base en esa inter-
pretacién.

En la realidad, la reaccién del hombre es automdtica
sélo en apariencia, porque su mente puede trabajar a
alta velocidad. La situacién es ésta:

1. El hombre, al recibir por primera vez un estimu-

lo, lo interpreta lentamente de acuerdo con expe-
riencias previas antes de responder.
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PONGA OTRA Ex 2. Dindose una experiencia similar en una segunda
EN LINEA VER- situacién, el hombre puede reflexionar um po-
TICAL ENTRE I quito sobre eso, hacer algim trabajo de inter-
Y LA PRIMERA pretacién, y luego responder mds ripidamente.
E:COM0 SE IN-
DICA. ELIMINE
OTRAS Ex. A-
CORTE LA DIS-
TANCIA ENTRE
I YR
14
e 1 r
Ex
3. Después de la tercera, cuarta y quinta vez de
ﬁRg‘}UEI MOTRASA recibir el mismo estimulo, el hombre responde
VERTICAL Y A- mids ripidamente sin dar la apariencia de que
CORTE 1A FLE- piensa en ello.
CHA ENTRE I Y
ExY ENTRE I a. Lo hace asi porque, en casos anteriores, en
Y R: = que ocurrié el estimulo, €1 reflexioné un
= poco sobre él1 y la respuesta le produjo sa-
E—I—g tisfaccién. Asi fue ganando mis y mds expe-
3 riencia en relacién con ese estimulo.
Ex
Ex b. En lo sucesivo, cuando él principia a reci-
Ex bir estimulos semejantes, responde casi in-
Ex mediatamente. .
ESCRIBA IAS PA- s Puede ahora hacer un juicio reldmpago,
LABRAS Habitia "Esto es bueno para mi. Esta es la for-
su_Comportamien- ma mejor de respondert”
to A LA DERECHA
DE UNA LLAVE QUE - Puede decirse que el hombre en esta for-
CUBRA 1A FIIA ma ha "habituado su comportamiento" o ha
VERTILCAL DE Ex: hecho de su comportamiento um hébito, ya
- que responde inmediatamente a estimulos
I muy repetidos en una manera satisfactoria
¥ para €1.
Ex
Ex | HABITUA SU
Ex { COMPORTAMIENTO
Ex
SUGERENCIA: Usted ha expuesto el punto de que la respues-
ta del hombre se acelera a medida que é1 ha-
bitda su comportamiento con base en pasadas
experiencias semejantes. Ahora usted deberi
: retroceder un poco. Usted debe buscar que
LIMPIE 1A sus estudiantes observen la evaluacién que
PIZARRA hace el hombre del estimulo, principiando con

Deje sentado este hecho
Luego

A'FPMH

un estimulo nuevo.
al tiempo que usted borra la pizarra.
continde con:
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RESPUESTA DEL HOMBRE A NUEVAS EXPERIENCIAS

DIBUJE LA FI-
GURA DE UN
HOMBRE Y LA
LETRA E CON
UNA n MINUS- A.
CULA ANTE-
PUESTA:

o

3 BE

AGREGUE UNA 1.

FLECHA LARGA
Y LA LETRA R:
0O -~ —a
X ngk R

AGREGUE LAS
LETRAS IYE Y
TAMBIEN LETRAS
HORIZONTALES
SIMBOLIZANDO
DIFERENTES TIPOS
DE EXPERIENCIA:

nE/' I\“R

7

A8t
EVALUACIONES

AGREGUE LAS LETRAS
A, B, C, D, Y 1A PA-
LABRA EVALUACIONES
COM) QUEDA ILUSTRADO

SUGERENCIA:

Conforme 1o hemos visto ya, el hombre se encuentra
de vez en cuando en una situacidn que le presenta
un estimulo completamente nuevo.

Cuando el estimulo es nuevo y difzrznte de los
estimulos que ha recibido en el pasado, puede
anticiparse que su respuesta serd mucho mis
lenta.

a. Ya hemos visto que la razéa es que, en el pro-
ceso de interpretar este nuevo estimulo, él de-
be recurrir a experiencias complementarias o
suplementarias ﬁs bien que echar mano directa-
mente a una experiencia similar.

+ Puede ser que no tenga ninguna experiencia
en su pasado que pueda compararse con esta
nueva experiencia.

- En esta forma, él1 debe llegar a sus evalua—
ciones y anticipar el producto final de es—-
ta nueva experiencia si esccge cualquiera
de las varias alternativas A,B,C, 5 D, etc.

Haga otra pausa, para darles a sus estudian-

tes tiempo para asimilar este nuevo enfoque

del Acto Simple como Unidad.

Déjeles umos

pocos minutos para discusién, preguntas y

respuestas. Lusgo, repase los dos aspectos
LIMPIE 1A de la experiencia del hombre, antes de pasar
PIZARRA adelante. Quizds le sirva para hacer eso lo

que a oontinuacién le delineamos:

EL HOMBRE ESTA CONSTANTEMENTE EVALUANDO EXPERIENCIAS

PONGA LAS 1E- A.
TRAS Ex MAS
Impacto Y Juicio:

_»Ex 1.
(IWAC'TU)EEICIO)

BUENO | MALO

Conforme fue dicho antes, las experiencias del hom-
bre se dividen en:

El mero impacto que la experiencia ha hecho so-
bre é1, o —

a. El efecto que el estimulo ie produjo.
I-3-A-10



AGREGUE UNA LI-
NEA DIVISORIA Y
LAS PALABRAS
Bueno Y Malo
COM0 QUEDA IN-
DICADO ARRIBA

DIBUJE UNA FI- B.
GURA DE HOMBRE

Y AGREGUE UNA
FLECHA DE DI-
RECCION A Bueno:

o
X o BUENO

BORRE 1A PA- C.
LABRA Bueno Y
SUSTITUYALA

CON LA PALA-

BRA Ei_n.o m-
CRIBA Medio
ENCIMA DE 1A
FLECHA:

(]
x—MEDIQ, orv

PONGA LINEAS
DEBAJO DE LA
FLECHA MAS LAS
PALABRAS QUE
SE INDICAN EN
ESTE DIBUJO:

D.

BUENO | MALO
AGRA- | DESAGRA-
DABLE | DABLE
Me a- | Me re-
vanza?| tarda?

2. Sus juicios o evaluaciones de este estimulo, o —

a. Fue el resultado de su respuesta bueno, malo,
o indiferente para é1?

Desde el momento en que el hombre clasifica las cosas
segin que sean buenas o malas para él, y desde el mo-
mento que él proyecta en su propia mente el hecho de
que hay cosas buenas y hay cosas malas, estd tratando,
como lo dijimos anteriormente, de darle una direccién
a su vida.

1. El lo hace escogiendo las cosas sobre las cuales
ha colocado el valor de 'bueno'".

a. Esto viene a significar que el hombre estd
desarrollando una filosofia de la vida. El
decide ~--

+ A dénde quiere ir, o

+ Qué objetivos quiere lograr, o

« A qué estimulos quiere responder.
En otras palabras, la capacidad del hombre de pensar
racionalmente en términos de bien y mal, y en térmi-
nos de filosoffa personal, significa que estd conti-
nuamente haciendo juicios em relacién a:

1. Un fin — un objetivo o meta.

2. Un medio — una técnica o método para alcanzar
ese fin.

Estos 'dos' componentes son la base alrededor de la cual

gira el acto simple del hombre. Por estar el hombre e-

valuando constantemente su acto simple en témminos de

medios y fines, sus acciones estén orientadas, de acuer-

do con las interpretaciones de los estimulos que é1 re-

cibe, no sélo con base en estas consideraciones --

1. Son estas cosas buenas o malas?

2. Son ellas agradables o desagradables?

sino también de esta otra consideracién -

3. Si yo respondo con base en esta o aquella alterna-
tiva -

I-3-A-11



a. Me acercard eso a lo que yo quiero?

b. Me alejard de o retardari en el camino de
lo que yo quiero alcanzar?

SUGERENCIA: Proporcione a los estudiantes un tiempo para
absorber esta idea por medio de una breve dis-

LIMPIE 1A cusién. Luego limpie la pizarra y prosiga:
PIZARRA
LA VIDA DEL HOMBRE ES UNA SERIE DE ACTOS SIMPLES
DIBUJE UNA FI-
GURA DE HOMBRE A. Por estar el hombre constantemente evaluando su ex-
CON UNA Ex EN periencia y los estimulos que recibe, su vida es
UNA MANO Y UNA una serie de actos simples. Luego el hombre rela-
E EN 1A OTRA. ciona estos actos con sus ltimos fines.
AGREGUE FLE-
CHAS Y PALA- 1. Algunos hombres hacen esto en mayor grado que o-
BRAS SEGUN SE tros.
INDICA:
ULTIMO
BE uEp1o"T T vEpTg  FON
ACTOS SIMPLES

2. Algunos hombres lo hacen en forma 1égica.

Y UNA VERTICAL 3. Algunos hombres lo hacen en forma ilégica.
GRUESA ENTRE LAS

FLECHAS Y LAS 4. Algunos hombres realizan actos simples que
PAIABRAS niegan sus Gltimos fines.
Ultimo Fin:

FIN ULTIM a. Esto se debe, en parte, a que el hombre no es
MEDIQ =~ ""MEDIO FIN un ser completamente racional. '

") = 9
ACTOS SIMPLES * Vive tanto de emociones, como de la habi-
ESCRIBA DEBAJO lidad de pensar racionalmente.
DEL SIGNO DE

+ Algunas veces sus emociones o sentimien-

}mg;es tos momenténeos son tales que hace deci-

Razonamiento siones que no guardan consistencia con
los fines u objetivos tltimos que se ha
sefialado para si mismo.

B. El hombre puede cumplir tanto con sus fines dltimos
como con los estimulos inmediatos, si asi lo desea.

C. Puesto que el hombre puede ocuparse de abstracciones
en términos de su idltimo destino, puede cambiar total-
mente su filosofia de vida en el proceso de maduracién.
1. Esto lo puede hacer con base en las evaluaciones

de sus experiencias.
LIMPIE 1A
PIZARRA
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SUGERENCIA:

DIBUJE DE
NUEVO EL
PROCESO POR
EL QUE EL
HOMBRE AC-
TUA:

1

SUGERENCIA:

EL PROCESO SE APLICA A TODOS LOS HOMBRES

Dibuje de nuevo el proceso por el que el hom-

bre actda, y disciitalo brevemente.

A. El proceso por el cual el hombre actia es el mismo en
el mundo entero.

1. Asi se ha probado por las investigaciones reali-
zadas en psicologia social.

2. En esta forma podemos aplicar los mismos princi-
pios y los mismos procedimientos para obtener
una mejor commrensién de las acciones de todos
los hombres y para comunicarnos m4s efectivamen-
te con ellos.

RESPUESTA A ESTIMULOS

Aqui usted podria resumir la teoria de cémo

todos los hombres actian de acuerdo con un patrén dado.
En otras palabras, dado un estimulo, todos los hombres
interpretan ese estimulo de acuerdo con su experiencia
y luego responden con base en su propia interpretacidén.

Es conveniente que usted haga este resumen porque enton-
ces se hace necesario explicar el hecho de que todos

LIMPIE 1A
PIZARRA

ESCRIBA LA
LETRA E CON

UNA ¢ MINUS-

CULA EN 1A
PIZARRA:
Ec
AGREGUE 1A
PALABRA
Periédico.

AN

los hombres no responden en igual forma a
los estimulos. El proceso puede ser el
mismo, pero los efectos individuales no lo
son. Puede usted ahora borrar la pizarra y
continuar, mds o menos, en los siguientes
términos:

"Desde el punto de vista de la comunicacién, para enten-
der cémo los individuos responden dentro del marco de una
serie de actos simples, debemos reconocer que los estimu-
los de comunicacién afectan en formas diversas a las di-
ferentes personas.

"Los mismos estimulos — por ejemplo, el articulo de un
periddico acerca de una nueva préctica agricola — pueden
afectar al Agricultor A de una manera muy diferente de
como afectan al Agricultor B — o al Agricultor C -- o al
Agricultor D. El Agricultor A pudiera declararse decidi-
damente a favor de la idea -- el Agricultor B quedarse in-
diferente -- el Agricultor C oponerse levemente — el A-
gricultor D oponerse violentamente.
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AGREGUE PALA- yimos un ejemplo de esto mismo en la situacién que nos
BRAS Y FLE-  presenté la pelicula "Sefiales Fallidas en Extensién". En
CHAS SEGUN qué situacién respondié la gente en forma diferente a los

QUEDA INDICA- migmos estimulos?"
DO ARRIBA.

TAMBIEN A-
GREGUE LAS
PALABRAS ;
Favorable
erente
Opuesto

olentamente
Opuesto

LAS EXPERIENCIAS PASADAS DETERMINAN LA RESPUESTA

SUGERENCIA: Aqui usted podria discutir o incluso proyec-
tar de nuevo la parte de dicha pelicula en la cual el cam-
pesino, su hijo y el obrero asalariado reacciomaron con-
juntamente en forma diferente a algo que oyeron por radio.
Esta era la situacién N°5 en "Sefiales Fallidas en Extensién".
Una vez explicado este punto sobre diferencias en respuesta,
basado en la forma en que la gente interpreta los estimulos
como resultado de sus propias experiencias pasadas, usted
pudiera explicar otro punto en términos de sistemas de valo-
res que la gente tieme. Usted podria decir:

"Una vez que la gente haya desarrollado un sistema de va-
lores en términos de estimulos, podrd también responder
ESCRIBA EN mds f4cilmente a una cosa que a otra.
LA PIZARRA:
"El Agricultor A, por ejemplo, podrd responder mejor a lo
SISTEMA DE que lee en el periédico. El Agricultor B responderd mejor
a lo que aconseja una agencia del gobiermo. El campesino C
responderia a la radio o a la televisién. El Agricultor
D pueda ser que sélo responda a la comumnicacién que reci-
be de sus vecinos y amigos.

"En otras palabras, las evaluaciones de estos agriculto-
res sobre los varios medios de comunicacién son en térmi-
nos de su pasada experiencia y de los juicios de valor
que ellos han hecho acerca de esta pasada experiencia.

"Recuérdese, también que las experiencias pasadas de cada
individuo son exclusivas. Por consiguiente los valores y
el sistema de valores que cada persona desarrolla son ex-
clusivos. Hay variaciones en cultura como también expe-
riencias personales peculiares, que producen estas singu-
laridades en los individuos.
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AGREGUE AGRI-
CULTOR E Y
LAS PALABRAS
Fuentes Téc-
nicas:

"Podriamos presumir, por consiguiente, que una persona
que se 3irve de sus vecinos y amigos como sus fuentes

de commicacién para casi todas las cosas que él hace,
ha hecho un juicio de valor en términos de sus habili-
dades y necesidades. En su opinién, ésta es la fuente
vdlida a través de la cual debe obtener su informacién.

"Hay otros individuos que son los primeros en aceptar
nuevas ideas y en hacer cosas nuevas. Los llamamos in-
novadores. Ellos hacen el juicio de valor de que los
lugares donde pueden encontrar su informacién son las
fuentes técnicas donde se producen la informacién y las
nuevas ideas.

E | FUENTES
TECNICAS "Podemos analizar esta materia en otra forma. Por ejem-
: plo, cuando la Universidad informa en una de sus publi-

caciones acerca de una variedad de cereal determinada o
de una nueva forma de llevar a cabo un programa ganadero,

LIMPIE 1A los individuos interpretarin los mismos estimulos en di-

PIZARRA ferentes formas.

DIBUJE UNA "El individuo que acepta nuevas ideas y hace cosas nue-

FIGURA DE vas —- el innovador —— llegard a un juicio de valor que

HOMBRE. A- difiere radicalmente del del individuo que estd acostum-

GREGUE LA brado a atenerse a sus vecinos y amigos para conseguir la

PALABRA In- informacién.

novador DE-

BAJO DE 1A "El innovador podrfia inclinarse a decir, 'Esta gente dié

FIGURA. DI- en el clavo! Sabe bien lo que estd haciendo. Si desa-

BUJE EL rrolla una idea como ésta, yo seré el primero en probar-

SIGNO DE SU- lal' En otras palabras su respuesta a este estimulo, ba-

MA CON LA R sado en su juicio de valor, serd positiva.

DE RESPUESTA

AL LADO DE

INNOVADOR :

1 E? } 4R

INNOVADOR Ex

DIBUJE OTRA "Por otra parte el hombre que espera que sean los otros

FIGURA Y UN quienes hagan las cosas — que se atiene a sus amigos y

SIGNO DE RES- vecinos -- probablemente diri, 'Esto es puro cuento. La

TA CON IA R misma necedad que estos profesores ilusos nos vienen tra-

DE RESPUESTA: yendo siempre!! Su respuesta serd negativa en relacién
al informe de la Universidad.

0 o I

X E g‘ -R

SUGERENCIA: Usted podrd terminar la presentacién de este

tépico, el Acto Simple como Unidad.
tas, consiga opiniones y h4galas confrontar entre si.

Invite a hacer pregun-
Lue-

go encaminese hacia el préximo tema, que coloca al indivi-
duo en el medio ambiente del grupo y que se titula: "Mar-
co General del Proceso de Grupo."
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MARCO GENERAL DEL PROCESO DE GRUPO

INTRODUCCION

Una vez que el estudiante haya obtenido un mejor comocimiento de
cémo el hombre piensa y actia, segin quedé explicado en el tema
sobre el Acto Simple Como Unidad, este periodo de instruccién se
propone examinar con él, los factores comprometidos al colocar al
hombre en el marco del grupo.

En esta seccién lo que buscamos es precisamente establecer ese
marco de referencia. Primeramente, definimos sus partes mis sa-
lientes. Recalcaremos las cosas que el estudiante debe comocer
en relacién con cada una de estas partes principales.

Por tanto lo que en realidad hacemos aqui es colocar al hombre en
el medio ambiente del grupo y orientar al estudiante hacia ese me-
dio ambiente. Con este conocimiento como base para ulterior desa-
rrollo, podemos continuar exponiendo las etapas de interaccién del
proceso de grupo.

PROPOSITO DE ESTE TEMA

Lo principal que usted debe proponerse conseguir como instructor de
este tépico es establecer las implicaciones sociolégicas del proce-
so de grupo.

Este es un segmento breve y de fdcil presentacién del tema general.
Gira alrededor de definiciones por su propia naturaleza. De tal
manera que su tarea consiste simplemente en sentar una buena y sé-
lida base para lo que viene después cuando discutamos las etapas
mis complejas del proceso de grupo.

AUXILIARES DIDACTICOS

Esta seccién estd elaborada suponiendo el uso de dos recursos peda-
gégicos:

1. Una corta fotobanda de diez cuadros enumerados desde PG-1l has-
ta PG-10 y titulada, "Marco General del Proceso de Grupo."

2. La pizarra u hojas de papel con caballete para una expansién
o énfasis de los puntos cubiertos en la fotobanda, y para re-
sumen y discusiones.

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph H. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College.



Tal vez usted prefiera, en lugar de la fotobanda, usar ldminas,
carteles o franelégrafo. En ese caso, es asunto simple proyec-
tar los cuadros de la fotobanda sobre lidminas de cartulina en blan—
co y trazar el dibujo del material proyectado directamente en la
superficie escogida. Llene luego el material trazado con colores.
Esto le permitird a usted hacer toda la presentacidén en un cuarto
iluminado. Le permitird también poner otras liminas, carteles o
figuras de franelégrafo en su presentacién, si el caso lo exigie-
re. Con todo, a no ser que haya una razdn muy buena para usar o-
tro medio de presentacién usted encontrard la fotobanda enteramen-
te adecuada a sus propSsitos. Se la escogié para ser usada aqui
por su simplicidad y por la cantidad tan compacta de material que
ofrece.

PART ICIPACION DEL ESTUDIANTE

El desarrollo de esta seccién sobre el marco general del Proceso
de Grupo deja poco campo para la participacién de los estudiantes.
No obstante, al final del periodo, usted quizds quiera introducir:

1. Una breve seccidn de preguntas y respuestas.

2. Una breve discusién general de las cosas que han sido cubier-
tas bajo las cinco partes principales del esquema general.

No olvide, con todo, que los detalles de muchas partes del marco
general serdn cubiertos en extensidén considerable en las exposicio-
nes que quedan del Proceso de Grupo. Por tanto lo mejor es no de-
tenerse mucho ahora en tales detalles. Por el contrario, quédese
dentro del campo del marco general durante cualquier participacién
del grupo, a no ser que haya suficiente razén para proceder en otra
forma.

TIEMPO NECESARIO

Usted puede destinar de 15 a 30 minutos a la presentacién de este
tema dependiendo de la cantidad de participacién del grupo. Suge-
rimos la siguiente distribucién del tiempo:

1. Palabras de introduccién y transicién . . . . 2 minutos

2. Presentacién del Marco General del Proceso de
Crupo . . o ¢« ¢ ¢ o o o . e e s s s e o e e 15 minutos

3. Preguntas yrespuestas . . . . « ¢ ¢ ¢ o o o 5 minutos
4. Discusiéndegrupo . . . . . . . o ¢ o o . . 5 minutos

5. Resumen y conclusién . . . . . .. .. . . . _3 minutos

MATERIAL DE CONSULTA

"Dynamics of Group Leadership and Group Action." Por Joseph M.
Bohlen, George M. Beal, J. Neil Raudabaugh.
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ESQUEMA DE PRESENTACION:
"MARCO GENERAL DEL PROCESO DE GRUPO"

OBJETIVOS desde el punto de vista del estudiante —-

Como resultado de este periodo de instruccién, el estudiante de-
beria:

1. Aumentar su interés, conocimiento y comprensién del marco a '
través del cual uno puede analizar y entender el funcionamien-
to del grupo.

2. Fijar en su propia mente las partes principales del Marco Ge-
neral del Proceso de Grupo sobre las cuales pueda elaborar
después un conocimiento mfs especifico.

3. Adquirir tal grado de orientacién en los factores bédsicos del
Proceso de Grupo que pueda definirlos, entender sus relacio-
nes, y desarrollar una familiaridad con las fuerzas dominantes
que inciden sobre cada uno de estos factores bdsicos.

METODO DE PRESENTACION: DISERTACION ILUSTRADA

AUXILIARES DIDACTICOS: FOTOBANDA TITULADA, "MARCO GENERAL DEL PROCESO
DE GRUPO" (PG-1 A PG-10) MAS LA PIZARRA O EL
CABALLETE PORTAPAPEL

BOSQUEJO DE LA MATERIA:

OBSERVACIONES INICIALES: Convendria que usted ahora tra-
tara de tender un puente entre el individuo, sus actos sim-
Ples y la ubicacién de ese individuo en el medio ambiente
de su grupo. Usted puede hacerlo con las siguientes pala-
bras:

"Hasta ahora en este estudio del Proceso de Grupo, hemos
estado considerando al hombre y su manera de actuar. He-
mos visto cémo el hombre responde a los estimulos en re-
lacién con sus pasadas experiencias y sus juicios de va-
lor. También hemos visto cémo la gente difiere radical-
mente en su forma de responder a toda suerte de cosas.
Pero ahora tomemos al individuo con todas sus diferencias
y coloquémoslo en un medio ambiente de grupo junto con o-
tros individuos."

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College. B
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CINCO PARTES DEL MARCO GENERAL

COLOQE EN "Principiemos por examinar el Marco General del Proceso
EL PROYECTOR de Grupo. En este examen, tenemos que ocuparnos de las
LA PELICULA  cinco partes principales del marco general. Esas partes

PARA MOSTRAR  gon:

EL CUADRO
PG-1 ("Marco
General del
Proceso de
Gmm")

l. Los Miembros Individuales

2. La Dindmica Interna

3. La Dindmica Externa

4. los Fines y Objetivos del Grupo
5. Las Técnicas de Grupo

SUGERENCIA: Defina estos términos brevemente segin su me-
jor criterio y luego proceda a discutir cada parte del es-
quema por separado segim queda delineado a continuacién:

I.
PASE AL A.
PROXIMO CUA-
DRO, PG-2
(Los miem-
bros de un

grupo en un B.
circulo)

LOS MIEMBROS INDIVIDUALES
Cada grupo estd compuesto de miembros individuales.

1. Cada miembro es individual en el sentido de que
absolutamente no es igual a ningin otro miembro.

Cada miembro trae al grupo --

_1. Ciertos intereses especificos y generales.

2. C(Ciertas motivaciones e impulsos.
Cada miembro del grupo tiene -

1. Ciertos fines, expectaciones, o aspiraciones en
relacién a —

a. SiI mismo.
b. Otros miembros del grupo.
c. El grupo como un todo.

2. Ciertos presentimientos, frustraciones y algunos
temores.

Cada miembro del grupo trae consigo ciertos valores,
actitudes, hébitos.
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PASE AL
PROXIMD
CUADRO,
PG-3 (Fle-
cha dentro
del circu-
lo)

PASE AL PRO-
XIM0 CUADRO,
PG4 (Lista;
de las fuer-
zas claves
hasta la sép-
tima)

G.

II.

Algunos miembros del grupo tal vez no temgan inte-
rés en el grupo como tal, pero tiemen algunos moti-
vos individuales ulteriores.

Cada miembro probablemente reaccione en una manera
algo diferente hacia los otros miembros y hacia otros
estimulos.

Cada miembro, en algin grado, tiene una imagen de si
mismo y del papel que debicra o quisiera jugar em el

grupo.

Cada miembro tiene ciertas comprensiones, relaciones
humanas, experiencias y habilidades.

Por tanto, hay que considerar a los individuos en um
grupo —

1. En varios aspectos, semejantes a los otros miem-
bros del grupo.
2. En otros aspectos, muy diferentes de los otros

miembros del grupo.

LA DINAMICA INTERNA

La dindmica interna esté comstituida por las fuerzas
internas del grupo, actuales o potenciales, que es-
tdn afectando, o pueden afectar, al grupo y sus fun-
ciones. (Estas fuerzas estdn representadas por fle-
chas dentro de los limites del grupo.)

1. Aunque ninguna de estas fuerzas existe sin la pre-~
sencia de los miembros del grupo, ellas son en su
mayoria, propiedades del grupo como un todo.

Algunas de las fuerzas claves de mayor importancia que
afectan los procesos en el desarrollo del grupo son:

1. Fines y medios
2. Heterogeneidad

Atmésfera o clima de grupo
Comunicacién |

Identificacién o "sentimiento de pertenencia" (al
grupo)

Patrones de liderato
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PASE AL PRO-
XIM0 CUADRO,
PG-5 (Lista
de fuerzas
clave de 8 a
14)

SUGERENCIA:

7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.

Patrones de participacién

Normas de grupo

Controles sociales

Definicién de roles

Habilidades en relaciones humanas
Los roles de los miembros

Tamafio del grupo

Evaluacién de grupo

Se sugiere que usted desconecte su proyector

y luego use su pizarra ocaballete portapapel, o sus lémi-
nas y enumere y comente cada una de las fuerzas menciona-
das antes. Haria bien en defimir lo que estos términos

gsignifican a fin de que puedan ser perfectamente compren-
didos por sus estudiantes. (Vea Dindmica Interna, pdgina
I-3-D-5 y siguientes.) Después de esto continie en la

siguiente forma:

c.

Todas estas fuerzas de dindmica interna existen, en
grados diversos, en todos los grupos.

1. Deben ser reconocidas, utilizadas, combinadas en
relaciones apropiadas, si se quiere que los gru-
pos sean productivos.

2. Son también las fuerzas que precisamente pueden
obstaculizar 1la productividad del grupo si no se
les reconoce y utiliza.

ENCIENDA EL PROYECTOR. LUEGO PROSIGA . . . . .

PASE AL PRO-
XIM0 CUADRO,
PG-6 (Fle-
chas fuera
del circulo)

III. IA DINAMICA EXTERNA

A.

Estas son las fuerzas exteriores constantemente pre-—
sentes que afectan la actividad del grupo. (Quedan
representadas por flechas fuera del &mbito del grupo.)

Ningin grupo opera en un vacio social. Siempre hay
fuerzas exteriores que influyen sobre la actividad
corriente del grupo.

Cada grupo siente la fuerza de la comunidad o el sis-
tema de valores sociales del cual forma parte.
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1. Algumas acciones y objetivos son aceptables;
otros no.

2. La commidad espera que cada grupo realice cier-
tas funciones para ciertas personas o grupos de
personas.

3. A cada grupo se le sefiala un status o una posi-
cién en la escala de prestigio en la comumidad.

4. Cada grupo entra en competencia para conseguir
miembros y usar el tiempo de sus miembros.

Fuerzas como las enumeradas antes, alientan, estor-
ban o mantienen en una posicidén estdtica a los dife-
rentes grupos de los cuales la gente es parte en su
vida diaria.

SUGERENCIA: Bmplee algin tiempo en la ampliacién de los
puntos sobre dindmica externa a fin de dejar una buena ba-
se para la comprensién de sus estudiantes. Luego, pase a
otro de los puntos importantes que es:

Iv.
PASE AL PRO- A.

XIM) CUADRO,
PG-7 (Meta y
dindmica de
grupo)
B.
c.
D.

FINES Y OBJETIVOS DEL GRUPO

Cada grupo tiene ciertos fines y objetivos — una
razén para existir.

1. Estos fines pueden ser o expresos o implicitos.
(El concepto de fines estd expresado por los o-
jos de buey a la derecha.)

4

Fines y objetivos son el blanco, a largo o corto pla-

zo, hacia el cual el grupo estd orientado.

1. Estos objetivos pueden ser muy especificos o muy
generales.

2. Un grupo puede tener un solo objetivo o muchos
objetivos.

Muchos grupos parecen tener conjuntos bien definidos
e integrados de objetivos.

1. Ellos saben a dénde quleren ir, y qué estin tra-
tando de hacer.

Otros grupos parecen tener una idea muy vaga de por
qué existen, qué estdn tratando de realizar, y de por
qué tienen las actividades que realizan.

1. Ellos existen Unicamente porque '"siempre" han exis-
tido y muy pocos de sus integrantes mantienen su a-
sistencia regular a las reuniones.
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PASE AL PRO-
XIMO CUADRO,
PG-7 (Sec-
cién de téc-
nicas del
cuadro)

PASE AL PRO-
XIM CUAIRO,
PG-9 (Lista
de las téc-
nicas)

E.

El grupo debe tener objetivos si ha de saber qué
esti tratando de realizar.

Para que los miembros del grupo puedan evaluar el
progreso del grupo, deben tener objetivos de grupo
de acuerdo con los cuales puedan evaluar sus acti-
vidades.

TECNICAS DE GRUPO

Una técnica* de grupo es un conjunto potencial de
elementos dindmicos o fuerzas. A menudo se le da
a la técnica el nombre de método.

1. Usada en una forma conveniente y en su situacién
social apropiada, la técnica puede facilitarle a
un grupo su progreso hacia sus fines. (Las téc-
nicas de grupo estén representadas por la seccién
central de la ldmina.)

2. Advierta que hay flechas dentro de la técnica.
Esas flechas son los elementos din&micos poten-
ciales o fuerzas.

3. Advierta también que hay flechas en la parte ex-
terior de la técnica. Esto indica que hay algu-
nas limitaciones o prevenciones conectadas con
cualquier técnica.

Se suele pensar en las técnicas en un sentido mis for-

mal. Algunas de las técnicas formales m4s comunes son:

1. Panel

2. Discusién

3. Dramatizacién improvisada
4. Symposium

5. Didlogo

6. Entrevista

7. Comité investigador

8. Grupos de cuchicheo

9. Recreacién

*+ Conjunto de procedimientos y recursos de que se sirve uma ciencia o wm

arte.
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10. Misica

C. Hay que reconocer que en todo grupo se encuentra en
operacién alguna técnica, sea que lo reconozcamos o
no.

1. Puede suceder que las técnicas no sean usadas
conscientemente o reconocidas como tales, pero
con todo estdn allf en operacién.

a. Aun el no hacer nada es en cierto sentido
una técnica.

D. Las técnicas son una parte muy importante del marco
del Proceso de Grupo.

RESUMEN DEL MARCO GENERAL DEL PROCESO DE GRUPO

SUGERENCIA: Ahora usted podria concluir esta parte del

PASE AL CUA-
DRO, PG-10
(Todas las 5
partes del
marco gene-
ral)

tema integrando todo lo dicho sobre el Mar-
co General del Proceso de Grupo. Esto lo
puede hacer mis o menos en los siguientes
témminos:

nSi la dindmica interna y externa del grupo, las técni-
cas de grupo, los objetivos y fines del mismo, han de
producir buenos resultados, es necesario que los con-
ceptos sobre los cuales estdn basados sean bien enten-
didos y eficazmente usados. Esto es especialmente cier-
to de las técnicas.

"Para utilizar inteligentemente las témicas hay que a-
tenerse a las siguientes condiciones:

APAGUE EL PROYECTOR Y CONTINUE . . . .

USE 1A PIZARRA
0 EL CABALLETE
PORTAPAPELES
COM0 AUXILIAR
PARA 1A PRE-
SENTACION

. El grupo, y especialmente su lfder, deben com-
prender a los miembros individuales. Es nece-
sario tomar en cuenta las formas cémo reaccio-
nan ante los estimulos, sus juicios evaluato-
rios, su mundo de experiemcia.

* El grupo y especialmente su lider, deben tam-
bien comprender la dindmica interna y externa
del grupo, sus fines y objetivos, la dindmica
potencial de las diversas técnicas con que se
cuenta, o que se pueden crear.

"Por tanto, si las técnicas del grupo han de ser produc-
tivas, tanto los miembros del grupo como su lider, o por
1o menos éste solo, deben escoger la técnica o combina-
cién de técnicas que usardn los miembros individuales del
grupo para su mixima ventaja. Deben también usar la diné-
mica interna y externa del grupo en tal forma que su uso

apropiado ayude al grupo a progresar hacia su objet.t)‘"\
I-3-B-9 |
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MOTIVACIONES HUMANAS Y BARRERAS
DE LA COMUNICACION

INTRODUCCION

Sus estudiantes han tenido la oportwmidad de aprender cémo res-
ponde el individuo a los estimulos. Ya han aprendido también a
colocar al individuo en el marco del grupo, dentro del cual han
observado que existen ciertas fuerzas.

Usted debe ahora invitarlos a dar otro paso, y ayudarles a lograr
wna comprensién clara de lo que sucede al individuo dentro de ese
marco del grupo.

Esta es wna seccién muy importante del Proceso de Grupo. Le da
al estudiante la oportunidad de comocer por experiencia mmchas
cosas de las cuales vamos a hablar ahora. Temdréd la oportumidad

de poner a prueba algunos de sus principios y teorias en si mis-
mo, asi como también ver cémo se aplica a otres.

PROPOSITO DE ESTE TEMA

Hay muchas cosas diferentes que usted debe cubrir con sus estu-
diantes en esta parte del programa.

Bisicamente usted debe darles wna comprensién amplia de:

(a) las cosas que el individuo espera realizar a través de la
participacién en el grupo,

(b) los problemas que é1 tiene que encarar en el medio ambiente
del grupo.

Para conseguir estos objetivos usted debe:

l. Familiarizar a los estudiantes con los impulsos, motivacio-
nes, obstdculos y frustraciones qus los individuos tiemen

cuando participan en grupos.

2. Engefiarles a reconocer sus propios impulsos, motivaciones,
obstéculos, y frustraciones.

3. Adiestrarlos para reconocer estas cosas en otros.

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College
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4. Mostrarles cémo pueden acamodarse ellos mismos a los proble-
mas que surgen de la interaccién del grupo.

5. Ensefiarles cémo ayudar a otros para hacer la misma clase de
ajustes.

AUXILIARES DIDACTICOS
En Motivaciones Humanas y Barreras de la Commmicacién usted podrd
usar una variedad de material didéctico. Los mencionados em la
parte sobre "Presentacién™ mis adelante, son:

1. Las figuras de franelégrafo, MB-1 a MB-32.

2. La pelicula, "El Hombre Interior se Manifiesta®

3. El formulario de tarea "Impulsos y Barreras Individualesw™.
Un ejemplo de esta hoja se da al final del plan de esta
leccién.

4. La pelicula, "Nuestros Comités Invisibles."

5. Preguntas para ejercicios en grupos de cuchicheo. Hay seis
preguntas preparadas sobre "Nuestros Comités Invisibles"™, que
usted puede usar para esta tarea. Estdn indicadas em la pé-
gina I-3-C-24 del esquema de presentacién.

PARTICIPACION DEL ESTUDIANTE

Si bien es cierto que en la ensefianza de este tema juega un papel
muy importante la disertacién pura, también hay bastante oportwni-
dad para la participacién del grupo.

Tendrd la oportunidad de incluir perfodos de discusién, ejercicios
de solucién de problemas, discusién de informes de grupos de cuchi-
cheo, equipos de escuchas, y otras técnicas de participacién. Las
técnicas a emplear dependerdn principalmente de cuénto del conteni-
do de este tema quiera usted usar en sus sesiones de adiestramiento,
y de las aptitudes y disposiciones de los estudiantes a su cuidado.
Desde luego, las técnicas variardn de auditorio a auditorio.

TIEMPO NECESARIO

Se necesitardn de 4 horas y media a 6 para cubrir todo el segmento
sobre Motivaciones Humanas y Barreras de la Comumicacidén.

Para una presentacién bien equilibrada de este tema, se podria dis-
tribuir el tiempo asignado, mfs o menos en la signiente forma, de-
jéndole a usted la libertad de hacer los ajustes que mejor cuadren
a su propésito.
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8.

9.

14.

15.
16.
17.
18.

Comentarios iniciales .

Impulsos, motivaciones, barreras y ajustes
(di’m‘ci‘n)'oooco-ooo-oo'o-

Introduccién a la pelfcula . . . .
Pelicﬁh - "E] Hombre Interior se Manifiesta"™

Discusién de grupo y aclaracién de conceptos
de la pelicula

Introduccién al ejercicio de anélisis de su
"hub“ mterior" L] ° L] L] o L] o L] L] L] L] L] L] L]

L d L d L] L] L] . L] L] L] L d L] L] . L] L]

Descanso (15 minutos o nis)_
Trabajo en la tarea asignada

. L . . L] . [ ] L

Transicién e Introduccién a la pelicula,
"Nuestros Comités Invisibles"

Primera mitad de la pelicula, "Nuestros Comi-
tés Invisibles®

L L . L] L] L] L] L d L] L d L] L4 L] L d

Discusién de grupo y prediccién de los miem-
bros del "Comité Invisible® . . . . . . . . .

Tarea para los grupos de cuchicheo . . . . .

Segunda mitad de la pelicula "Nuestros Comi-
tés Invisibles"

Discusién sobre el ejercicio asignado a los
grupos de cuchicheo . .

L4 L4 . L] L] L d L] L] L] L4 L4 L4 . L

L d L d L d L] L d L] L] L] L] o L d

(Descanso - preferiblé para almuerzo)
Trabajo em el ejercicio asignado a los grupos
Informes y discusién general

L d L] L] L] L] L] L4 L]

Resumen y Conclusiones

L] L4 L d L] L] L] L] o . L4 L]

3 minutos

30 minutos
2 minutos
35 minutos

1S minutos

S minutos

1S minutos

15 minutos

15 minutos
10 minutos

15 minutos
15 minutos
20 minutos

60 minutos
_10 minutos

TOTAL DE TIEMPO TRABAJADO . . . 4 horas, 25 minutos
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MATERIAL DE CONSULTA

1.

2.

3.

4.
S.

w"Social Psychology.® Por Theodore M. Newcomb. Dryden Press,
1954. Capitulos 3 y 4.

nSociology”. Por John F. Cuber. Appleton-Century Crofts,
1951. Capitulo 15.

"Group Leadership and Democratic Action.m® Por Franklyn S.
Hainman. Houghton Mifflin Co., 1951.

"Small Groups."” Por Paul A. Hare, et al. Knopf, 1955.

"Dynamics of Group Leadership and Group Action." Por joseph
M. Bohlen, George M. Beal, ]J. Neil Raudabaugh.
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ESQUEMA DE PRESENTACION:
"MOTIVACIONES HUMANAS Y BARRERAS DE LA COMUNICACION™

OBJETIVOS desde el punto de vista del estudiante —

Como resultado de este periodo de instruccién el estudiante de-
biera: -

1. Aumentar la comprensién de los impulsos, motivaciones, barre-
ras y frustraciones de los individuos en las situaciones de

grupo.

2. Tener wna mejor comprensién de sus propios "hombres interio-
res"™ y saber cémo lidiar con ellos.

3. Poder analizar a otros y commicarse con ellos con mayor ha-
bilidad, como resultado de este conocimiento.

4. Tener una mejor idea de las fuerzas externas que actéan sgobre
el individuo cuando actida em grupo.

S. Aprender a mirar a través de los individuos comprometidos em
interaccién de grupo para determinar las fuerzas que los mue-
'm.

METODO DE PRESENTACION: DISERTACIONES ILUSTRADAS Y PARTICIPACION DEL
GRUPO (Ver pdgina I-3-C-17) :

AUXTLIARES DIDACTICOS: FIGURAS DE FRANELOGRAFO MB-1 A MB-32; PELICUIA,
"EL HOMBRE INTERIOR SE MANIFIESTA"; LA PELICULA,
"NUESTROS COMITES INVISIBLES"™; FORMUIARIO, "IM-
PULSOS INDIVIDUAIES Y BARRERAS"™; PREGUNTAS PARA
EL EJERCICIO SOBRE "NUESTROS COMITES INVISIBLES"

BOSQUEJO DE LA MATERIA:

OBSERVACIONES INICIALES: Al abrir esta sesién, seria con-
veniente que se refiriera al Marco General del Proceso de
Grupo, y luego comenzara a preparar el terreno para Motiva-
ciones Humanas y Barreras de la Comunicacién. Le sugerimos
hacer esto, més o menos, en los siguientes términos:

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College.

I-3-C-5



nAcabamos de presemtar el Marco General del Proceso

de Grupo, con el fin de poner al individuo en el medio
ambiente de su grupo, donde puede commicarse con o-
tros. No obstante, solamente hemos podido dar uma pri-
mera visién del individuo, de la dindmica interna, de
la dindémica externa, los objetivos, y las técnicas. En
realidad sélo hemos dado una breve ojeada al marco ge-
neral.

nAhora vamos a volver a examinar mds cuidadosamente al
individuo. Pero no lo vamos a encontrar a €1 solo. A-
hora lo encontramos en medio de un grupo.

"Queremos ver ahora qué es lo que hace actuar al indi-
viduo. Cudles son sus impulsos y motivaciones? Cudles
son las fuerzas individuales que él trae al grupo?

"Primero vamos a considerar los impulsos, motivaciones,
frustraciones e intereses individuales que é1 tiene . . .
Yy luego pasaremos a cmsiderar algunas de las otras fuer-
zas sociales que é1 trae al grupo.

"Nuestro punto de partida aquf serén las mt:l.nciones hu-
manas bédsicas."

SUGERENCIA: Aqui conviene que usted entre de inmediato a
tratar las motivaciones humanas. Le sugerimos el siguien-
te plan de desarrollo:

MOTIVACIONES HUMANAS BASICAS

A. El hombre tiene ciertos deseos, que deben ser satis-
fechos.

1. BEn otras palabras, el hombre tiemne ciertas moti-
vaciones que le mueven a actuar.

PONGA LOS B. Las motivaciones bdsicas del hombre se pueden clasi-
SIMBOLOS ficar en cuatro grupos. El hombre tiene, segén W. I.
MB-1 (Moti- Thomas, cuatro deseos bdsicos. Son el deseo de —
vaciones)

MB-2 (Segu- 1. Seguridad

ridad)

MB-3 (Corres- 2. Correspondencia o Pertenencia

pondencia)

MB-4 (Reco- 3. Reconocimiento

nocimiento)

MB-5 (Nuevas 4. Nuevas Experiencias

Experiencias) :

C. Seguridad puede definirse en términos de muchas co-
sas.
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USE 1A PIZA- 1. Ejemplos apropiados son los de orden temporal,

RRA PARA ES- las cosgas materiales: comida, vestido, techo.
CRIBIR LOS (En otras palabras, el hombre desea proteccién
DIVERSOS PUN- para su ser fisico).

TOS BAJO

SEGURIDAD 2. Seguridad puede también significar una reserva

adecuada de salud para asegurarse mis cosas ma-
teriales para el futwro.

3. El deseo de seguridad puede ser satisfecho por
creencias espirituales en un mundo futuro y por
el sentimiento del individuo de que tieme la
posibilidad de ir a' un lugar deseable después
de la muerte.

a. No cambia la situacién si estas creencias
estdn fundadas en la realidad o no, ya que
ngi un hombre define una situacién como real,
esa situacién es real en sus consecuencias".

4. Seguridad también significa seguridad dentro del
ETUpo.

SUGERENCIA: Harfa bien usted en citar aquf algunos ejem-
plos de lo que se quiere decir con el término de seguridad
dentro del grupo. (Ser aceptado, tener prestigio, amistad,
etc.) Luego pidale a los estuliantes que den ellos mismos
algunos ejemplos de ese concepto a ver si han comprendido
bien el punto. Luego proceda a la préxima motivacién bési-
ca en esta forma:

USE LA PIZA- D. El segundo deseo bAsico del hombre es de correspon-

RRA PARA ES- dencia o pertemencia.

CRIBIR LOS

PUNTOS CUBIER- 1. El desea que otros se ocupen de é1.
TOS POR CORRES-

PONDENCIA

SUGERENCIA: Cite ejemplos del deseo de correspondencia —
el deseo de ser querido o necesitado. (La gente puede bus-
car relaciones tales como amor, afecto, respeto.) El deseo
de correspondencia o pertenencia difiere del de reconoci-
miento en que el individuo no estf preocupado acerca de la
posicién que ocupe entre los otros tanto como ser parte del .
proceso. Extraiga algunos ejemplos de correspondencia para
beneficio de sus alumnos. Pidales que expliquem su concep-
to de correspondencia en oposicién al de recomocimiento.

USE LA PIZA- E. Kl tercer deseo bdsico del hombre es el de reconoci-

RRA PARA ES- miento.

CRIBIR COSAS :

CUBIERTAS POR 1. Desea tenmer un status, es decir, ocupar wma po-
RECONOCIMIEN- sicién en relacién con sus compafieros. El desea
TO ser alguien.

—
*
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SUGERENCIA: Cite ejemplos de recomocimiento tales como

el de la persona que aspira a pertemecer a una clase so-
cial mds alta. Haga que los estudiantes le den ejemplos
similares.

USE LA PIZA- F. El cuarto deseo bdsico del hombre es el de nuevas -
RRA PARA ANO- experiencias. El hombre puede ser victima del a-
TAR LAS COSAS burrimiento y el tedio.

QUE SURGEN DEL

CONCEPTO DE

DESEO DE NUE-

VAS EXPERIEN-

CIAS

SUGERENCIA: Cite ejemplos del deseo humano de nuevas ex-
periencias. Luego trate de sacar ejemplos semejantes de sus
estudiantes. Después puede usted continuar repasando y
ampliando la lista de puntos que usted ha puesto en la pi-
zarra. Esto ayudard a fijar mejor en las mentes de sus
estudiantes la motivacién bdsica. Le sugerimos hacer esto
en la siguiente forma, haciendo naturalmente los arreglos
aconsejables para los puntos que ya han sido mencionados.

COM0 EL HOMBRE EXPRESA SUS IMPULSOS BASICOS

CONT INUE "Como lo hemos visto el hombre expresa sus motivaciones
USANDO 1A o impulsos bdsicos en muchas formas.

PIZARRA PA-

RA AMPLIAR n"Expresa su deseo de seguridad dirigiendo sus esfuerzos

LAS LISTAS hacia el progreso personal, la libertad del hombre, pro-—
teccién de los elementos, adquisicién de cosas materia-
les y en muchas otras formas. (Cite ejemplos adiciona-
les si le parece aconsejable.) Al final de la escala po-
demos colocar al avaro, el que acumula sin escrdpulos su
dinero. Estf{ en primer lugar motivado por el deseo de
seguridad. De hecho, a través de 1la historia, culturas
enteras han puesto énfasis en la seguridad. La Gran Mu-
ralla de China y la Linea Maginot son ejemplos sobresa-
lientes. Lo mismo fue la Torre de Babel en la antigfiedad
biblica.

"El deseo de correspondencia o pertemencia y el deseo de
seguridad, puede ser también expresado en muchas otras
formas. Por ejemplo a través del servicio — atemndiendo
el bienestar de otros — a través del buen compafierismo —
a través de las aventuras rominticas. (Ofrezca otros e-

jemplos).

"Luego estd también el deseo del reconocimiento. Puede ser
expresado por medio de la vida social activa, la tradi-
cién, del esfuerzo por mantenerse a la altura de algim ve-
cino importante, por demandas de su status, el esfuerzo com-
petitivo, y otras cosas por el estilo. Cada individuo sien-
te la necesidad de ser considerado importante por su préji-
mo. Cite otros ejemplos.
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LLAME 1A A-
TENCION A LOS
IMPULSOS BA-
SIS ESCRI-
TOS EN 1A PI-
ZARRA

PONGA LAS
FIGURAS

MB-6 (Flecha)
MB-7 (Activi-
dad de Grupo)

"Finalmente, hay algunas personas que estin muy intere-
sadas en nuevas experiencias. Muchas de ellas no pare-
cen estar interesadas en reconocimiento. La seguridad
puede significar poco o nada para ellos. Puede ser que,
en algin grado, deseen una correspondencia afectuosa.
Pero, en primer lugar, quieren la sensacién de algo nue-
vo — algo diferente. Muy a menudo los sentidos juegan
un gran papel en sus impulsos: gustar, oler, ver, oir,
etc. Quizéds quieran viajar mucho. O no pueden vivir
con lo que tienen en sus casas. Cambhian constantemente
sus muebles. Pueden ser buenos gourmets. O estén cons-
tantemente adoptando nuevas aficiones. Desde el punto
de vista del grupo estdn buscando o creando nuevas si-
tuaciones sociales; buscan contactos con nueva gente.
Buscan y aceptan nuevas y diferentes responsabilidades.
Aprenden a desempefiar nuevos y diferentes roles. (Cite,
si 1o cree prudente, otros ejemplos.)

L0S IMPULSOS DETERMINAN DIFERENCIAS

"Se han citado tan variados ejemplos de intereses indi-
viduales para recalcar que hay muchas clases de personas
que tienen estos impulsos bdsicos —- estos cuatro deseos
— en diferente grado en la formacién de su caracter. O
puede ser que algunos no posean uno o més de esos impul-
sos!

En esta manera formamos parte de una sociedad compuesta
por individuos, que son cada uno diferente del otro. El
grado de diferencia est4 basado en la relativa importan-
cia que cada uno de nosotros le asigne a las cuatro fuer-
zas motivadoras y a los varios intereses que tenemos im-
pulsidndonos a actuar como lo hacemos.

EL HOMBRE BUSCA SUS FINES A TRAVES DE LA ACTIVIDAD DE GRUPO

"Ahora bien, en sus intentos diarios por realizar sus im-
pulsos bdsicos, el hombre encuentra que la mejor manera de
obtenerlo es por medio de la actividad del grupo.

"Por eso cuando la gente da razones por las cuales se umen
y toman parte en grupos, estos impulsos, deseos y reaccio-
nes bidsicos son expresados en términos de intereses espe-
cificos.”

SUGERENCIA: Tal vez seria conveniente que ahora colocara
al individuo en un marco social antes de pasar a hablar de
los obstéculos a la commicacién. Esto serviria también
para echar algunos fundamentos para la Accién Social, que
va a venir después. En ese caso puede usted seguir la ma-
teria que se presenta aqui:
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PONGA LAS
FIGURAS
MB-8A Y
8B (Siste-
mas Socia-
les)

PONGA 1A FI-
GURA MB-9
(Fines)

PONCA 1A FI-
GURA MB-10
(Medios)

SUGERENCIA:
por ahora.

EL INDIVIDUO Y LOS SISTEMAS SOCIALES

A.

C.

El hombre participa en sistemas sociales al ver que
puede realizar sus aspiraciones con mayor éxito a
través de la actividad del grupo.

1. Estos sistemas le prescriben los valores que é1
mantiene.

Cada sistema al cual el hombre pertenece, tieme wm
conjunto de fines y objetivos, explicitos o implici-
tos.

Cada sistema tiene ademés m conjunto de medios y
normas de conducta. Esos son los medios aceptables
para obtemer los fines del sistema.

1. Ejemplo de Medios y Fines:

a. Juan Gutiérrez pertenece a una familia. La
familia tiene un objetivo o meta total. Es-
te es el fin que la fandilia desea alcansar.
Hay variaciones en los objetivos y metas de
las familias. (Cite ejemplos.) La familia
ha adoptado también ciertos medios para al-
canzar sus objetivos deseados.

b. Dentro del grupo familiar, Juan Gutiérrez se
ha establecido para s{ mismo un conjunto de
fines y metas. El tiene también un conjunto
de normas y medios para conseguir sus objeti-
vos como miembro de la familia.

Seria mejor no ampliar demasiado este punto
Su ampliacién vendré después.

Simplemente,

sitde al individuo con sus motivaciones dentro de un sis-
tema social y deje que el resto se desarrolle a su debido

tiempo.

Puede continuar echando los fundamentos para es-

te punto, con la discusién de:

LA ESTRUCTURA Y LA ORIENTACION POR VALORES

A.

En wna sociedad compleja el hombre participa en mmu-
chos otros sistemas sociales ademéds del grupo de fa-
milia.

1. Vive en un orden social, que puede estar consti-
tuido por una hetereogeneidad de sistemas socia-
les. Por ejemplo un hombre puede pertenecer a:
a. Una familia
b. Una agrupacién religiosa
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c. Un Club Deportivo 7

d. Al Servicio de Extensién

e. Un sindicato o una cooperativa
f. Varios otros sistemas

PONGA 1AS FI- B. Cada uno de estos sistemas tiene en comin dos co-
GURAS MB-11 sas:

(Orientacién

por Valores) 1. Una orientacidén por valores

MB-12 (Es- :

tructura) 2. Una estructura

USE LA PIZA- C. La orientacién por valores es un factor importante
RRA PARA AM- en la determinacién de la estructura del sistema.
PLIAR LA O-

RIENTACION 1. Los valores que cada sistema tiene determinan su
POR _VALORES estructura — el tipo de relaciones que prevale-

ce dentro de ese sistema.

D. Los sistemas sociales, a menudo, tienen valores que
estén en conflicto, y medios que son contradictorios.

1. Constituye parte del mmdo de experiencia del hom-
bre, el hacer juicios evaluatorios de los siste-
mas del cual forma parte.

a. El hombre cataloga estos sistemas en un cuadro
de jerarquias.

b. El hombre puede o no expresar esta cataloga-
cién jerdrquica en forma explicita, pero sub-
conscientemente por lo menos €1 piensa y sien-
te en términos de sistemas de rangos jerdrqui-
cos.

E. El hombre ordinariamente orienta sus acciones en tér-
minos del sistema que é1 considera mds importante, y
todos los otros sistemas vienen a ser sus subsidiarios.

1. Ejemplo: Juan Gutiérrez considera su familia como
lo més importante de todo. Por tamto rechaza co-
mo inconveniente las cosas que entran en conflic-
to con el bien de su familia.

F. Algunos hombres no hacen estas clases de evaluaciones.
Ellos eluden esa tarea de evaluar hasta cierto grado,
y lo logran prescindiendo de un objetivo personal to-
tal.
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1. Toman cada experiencia por lo que vale, y como
no tienen orientacién personal de valores, cam—
bian de color como el camaledn.

2. Dependiendo de las circunstancias y del sistema,
ellos operan con un conjunto de valores y medios
enteramente diferentes.

a. Son la gente que subordinan los principios
morales a la consecucién de un fin dado, no
importa por qué medios (maquiavelismo).

G. De esta manera, vemos que la gente es diferente en
términos de sus valores, y en términos de su orienta-
cién a la luz de un objetivo total.

USE IA PIZA- H. En relacién con el individuo, la estructura del sis-

RRA PARA AM- tema puede ser categorizada asi:
PLIAR 1A ES-
TRUCTURA l. Los individuos tienen un status en cada sistema

en que participan.

2. Tienen también un rol, o sea el comportamiento
que se espera de los individuos en relacién con
el status que tienen en el sistema.

3. Tienen ciertos derechos y autoridades camo parte
del sistema.

4. Tienen ciertas responsabilidades em relacién con
el sistema.

BARRERAS PARA LA PARTICIPACION DEL GRUPO

SUGERENCIA: Presumiendo que usted haya colocado al indi-
viduo en el marco del grupo, considerado sus motivaciones,
y orientado en los sistemas sociales, usted estard en dis-
posicién de explicar a sus estudiantes cémo el hombre se
enfrenta con obstdculos y frustraciones en el medio am-
biente de su grupo. Puede hacerlo en los términos siguien-
tes:

A. En realidad el asunto no es tan simple como para que
afirmemos que el hombre puede resolver sus problemas
o realizar sus fines con sélo participar emn activi-
dad de grupos a través de sistemas sociales.

PONGA IA FI- B. En la prdctica el hombre tiene muchos obstdculos y

GURA MB-13 frustraciones cuando intenta unirse a los grupos o
(Barrera) trata de ser activo en ellos.
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PONGA 1A FI- C.
GURA MB-14
(Miedo)

PONGA 1A FI- D.
GURA MB-15
(Inseguridad)

PONGA 1A FI- E.
GURA MB-16

(Falta de co-
nocimiento)

SUGERENCIA:

1. Puede ser que haya ciertas cosas en su mundo de
experiencia que le muevan a darle una interpre-
tacién negativa a los estimulos en términos de
sistemas sociales.

Uno de los obstdculos que el hombre tieme para par-
ticipar en el grupo es el miedo.

1. Puede temer que el grupo sea mis inteligente y
avisado que é1, de tal manera que él puede ser
puesto en ridiculo o degradado en su status.
Esto amenazaria su posicién en la sociedad.
(Dé otros ejemplos.)

Otro obsticulo que puede tener es el sentimiento de
inseguridad.

1. Puede sentirse inseguro acerca de los grupos en
general. Puede estar preocupado de que el grupo
no le acepte. (Dé otros ejemplos.)

Puede ser que carezca de conocimiento acerca del gru-
Po.

1. Puede ignorar que hay grupos que tienem fines y
objetivos similares a los suyos. (Cite otros e-
jemplos.)

En forma parecida discuta otros obstéculos

que pueden interponerse en el intento de participacién

en el grupo.
Luego, pida a los estudiantes que suminis-

tren ellos mismos ejemplos propios acerca
de cada uno de esos obstéculos.
entre las figuras de franeldégrafo encontra-
r4 usted las siguientes barreras:

PONGA LAS
FIGURAS

MB-17 (Falta
de destrezas)
MB-18 (Falta
de tiempo)
MB-19 (Inte-
reses creados)
MB-20 (Valores
de grupo)
MB-21 (Medios
de grupo)
MB-22 (Deman-
das de grupo)

Ofrezca ejemplos de cada umo.

Incluidos

- Falta de destreza
Falta de tiempo

* Intereses creados
+ YValores de grupo
« Medios de grupo

* Demandas de grupo

Usted puede usar alguna o todas estas barreras en su perio-

do de adiestramiento.
les, o hacer sustituiciones.

Usted podria usar algunas adiciona-
Si prefiere puede cambiar las

figuras de franelégrafo por la pizarra, después de dar al-
gunos ejemplos y hacer una lista de algunos de ellos a me-
dida que vayan surgiendo del grupo de estudiantes.
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TRANSICION A LOS A JUSTES

SUGERENCIA: Después de haber discutido los obsticulos o
barreras usted podria pasar al tema de los ajustes. Le
sugerimos la siguiente forma para hacerlo:

"Muchas de estas barreras de que hemos venido hablando
operan en el individuo a un nivel consciente. Otros
pueden ser enteramente subconscientes.

"Para hacerse miembros eficientes del grupo, los indivi-
duos deben analizarse y hacerle frente objetivamente a
sus obsticulos y frustraciones. Otra responsabilidad
que los miembros de un grupo con mayor experiencia de-
bieran asumir, es ayudar a los otros a analizarse obje—
tivamente. Entonces ellos también podrédn sobreponerse

a los obst4culos y frustraciones, y participar mis efec-
tivamente en el proceso del grupo en desarrollo."

COMO0 EL HOMBRE SE AJUSTA A LOS OBSTACULOS

SUGERENCIA: A continuacién usted puede proceder a recal-
car a sus estudiantes que hay varias formas
PONGA 1A FI- en las cuales el hombre se ajusta a los obs-
GURA MB-23 téculos y frustraciones. Luego dé algunos
(Simbolos) ejemplos breves. Enumere ripidamente los
recursos que tiene el hombre para realizar
VAYA COLOCAN- ese ajuste, segim esta lista:

DO LAS SI-

GUIENTES FIGURAS . Agresién

AL DISCUTIR SUS + Compensacién
TEMAS : *  Justificacién
MB-24 (Agresién) - Identificacién
MB-25 (Compensacidn) + Idealizacién
MB-26 (Justificacién) - Proyeccién

MB-27 (Identificacién) . Desplazamiento

MB-28 (Idealizacién) Conversién

MB-29 (Proyeccién) « Regresién

MB-30 (Des-

plazamiento) En pocas frases usted puede explicar el sig-
MB-31 (Con- nificado de estas cosas en términos de ajus-

versién) te. Con todo, no hay necesidad de gastar mu-
MB-32 (Re- cho tiempo en eso. Lo importante es darle a
gresién) sus estudiantes un conocimienta bédsico de es-

tos mecanismos de ajuste, de tal manera que
los puedan reconocer ficilmente al encontrarse con ellos.
Los estudiantes estdn capacitados para aplicarlos por si mis-
mos en las discusiones y ejercicios que seguirén.

En el caso de que usted no esté familiarizado con estos tér-
minos en el sentido sociolégico, le ofrecemos a continuacién
una breve explicacién de cada uno de ellos:
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Agresién - Este es un ajuste muy comin ante la frustracién,
o sea, cuando se cierra el paso hacia una meta deseada.
Cuando nuestras ideas no son aceptadas, cuando nosotros co-
mo personas no somos aceptados, nos sentimos inclinados a
volvernos ciegamente contra el obsticulo. Quizds sintamos

o digamos: "Estd bien, ustedes no estdn interesados en bue-
nag ideas."” Puede ser que nos volvamos agresivamente con-
tra nosotros mismos condendndonos: "Eso era estipido. Por
qué lo dije?” o "Puesto que esa idea no fue aceptada por
el grupo, me castigaré a mi mismo no hablando mis." El pun-
to importante es que muchas reacciones agresivas que vemos
en la gente son dificiles de entender. Con todo, cuando las
analizamos dentro del marco de referencia de deseos frustra-
dos y del ajuste a esa frustracién por medio de la agresién,
entonces es ficil entender esa reaccién.

Compensacién - Si hemos sufrido wma frustracién tratando de
conseguir un objetivo, podemos desviar nuestras energias a
otro campo sustituyendo el anterior por otro objetivo. Por
ejemplo, si tenemos dificultad en commicarnos en la discu-
sién de grupo, quizés optemos por mantenernos callados. Po-
dem s compensar, entonces, esta falta de participacién ha-
ciendo una tremenda cantidad de trabajo, llevando a cabo las
acciones decididas por el grupo. En algunos casos, este ti-
po de compensacién y sustitucién es un reconocimiento racio-
nal de nuestras habilidades peculiares. Con todo, a veces

se usa como una excusa para no tratar de mejorar nuestra com-
prensién y habilidad de manera que podamos vencer este obsté-
culo.

Justificacién - Puede ser que nos resulte dificil conseguir
nuestro objetivo. Inconscientemente, puede ser que tratemos
de explicar la situacién, tratando de convencernos de que en
realidad no desedbamos ese objetivo. Si hemos tenido una
frustracién al conducir un debate, podemos consolamos dicién-
donos a nosotros mismos que los miembros del grupo no estaban
a la altura del debate, y ademds que las discusiones nunca lle-
gan a nada. La justificacién generalmente acontece en un plano
inconsciente.

Identificacién - Este ajuste puede tomar la forma de vivir a
través de la vida de otros, poniéndose en su lugar y partici-
pando inaginariamente en sus triunfos mi4s bien que buscando la
satisfaccién en otras actividades propias. Los que se ajustan
a través de la identificacién a menudo imitan el comportamien-
to y las maneras de la persona con la cual se identifican. Asi,
podems entender el gozo o la tristeza de "X" cuando "Y" tiene
un éxito o un fracaso. Podemos también entender por qué "X" a-
parece satisfecho con un nivel mediocre de realizacién perso-
nal. El hecho es que "X" queda realmente compensado con el
triunfo de "y,

I-3-C-15



Idealizacién - Este ajuste puede relacionarse muy de cerca
con la identificacién. Nos acomodamos a sentimientos tales
como el de nuestra propia incapacidad, sobreestimindonos,
exaltando nuestras habilidades, nuestra importancia, nues-
tras realizaciones. Podemos compensar nuestro semtimiento
inconsciente de incapacidad, tratando de convencernos a no-
sotros mismos de que nosotros somos realmente buenos miem-
bros del grupo, que la reunién que estuvo a nuestro cargo
fue realmente un éxito. La comprensién de este tipo de a-
juste nos ayudard también a entender la incapacidad de al-
gunas personas de ser objetivos acerca del comportamiento
de ciertos individuos. A sus ojos "Ellos no pueden equivo-
carse".

Proyeccién - Este ajuste puede tomar por lo menos dos for-
mas. Podemos echarle la culpa de alguna frustracién a umn
factor menor o no existente. Asi, la razén por la poca a-
sistencia a nuestra iltima reunién no fue que nosotros no

le hiciéramos suficiente publicidad. Fue porque era una no-
che 1lluviosa. La proyeccién puede también ocurrir cuando
las personas frustradas proyectan sus faltas, aceptadas por
ellos, a otras personas. Si nosotros creemos que no sSomos
buenos conversadores, nos ajustamos a esta incapacidad sefia-
lando constantemente a otras personas cuya comversacién no
es muy atractiva.

Desplazamiento - En este ajuste transferimos a otros los sen-
timientos que tememos hacia una persona o un grupo. De esta
manera, algunas veces sentimos antagonismos hacia el jefe de
nuestro departamento o hacia el presidente de nuestro comité.
Pero nosotros desahogamos este antagonismo sobre nuestro me-
jor amigo. O si nos enojams por la forma como el jefe nos
traté en la conferencia de hoy, en vez de expresar este enojo
contra el jefe, lo manifestamos sobre nuestra esposa o hijos
cuando llegamos a nuestra casa en la noche.

Conversién - Para hacer este ajuste, nosotros transferimos la
energia de un deseo frustrado a algin sintoma fisico o queja.
En casos extremos los individuos llegan hasta desarrollar los
sintomas de un malestar fisico en su ajuste a la frustracién
del deseo. El sentimiento de incapacidad en el papel de lider
puede ser ajustado por el sintoma de fatiga (demasiado camsado
para aceptar la responsabilidad), o por el mareo y hasta el
desvanecimiento.

Regresién - Hacemos este ajuste, retrayéndonos para huir de las
complejidades del presente, a una época anterior de conducta

més simple. Solamente nos sentimos seguros en situaciones fa-
miliares y probadas. De esta manera, cuando nos encontramos en-
vueltos en una situacién dificil de relaciones humanas en algu-
na discusién, nosotros preferimos ceder a los deseos de otros
antes que defender nuestra posicién. La razén es que hemos a-
prendido cuando nifios que ésta es una forma fécil de acomodarmos a
quienes creemos que son mis competentes o tienen m4s autoridad.
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Otra forma de regresién — cuando no podems conseguir lo
que queremos, o cuando nuestras ideas no son aceptadas —
es enfurrufiarse o poner malacara.

SUGERENCIA: Al terminar la discusién de estos ajustes,
hard bien usted en resumir brevemente el contenido de este
segmento hasta este momento. Repase su presentacién u-
sando las figuras del franelégrafo como un esquema bdsico.
A la conclusién de este repaso usted puede proceder a:

INTRODUCCION DE LA PELICULA "EL HOMBRE INTERIOR SE
MANIFIESTA" :

"Acabamos de presentar y discutir el tema que trata del
hombre en su medio ambiente social. Hemos visto que tie-
ne impulsos bdsicos y motivaciones, y que trata de satis-
facer sus impulsos actuando en grupos en diversas mane-
ras. También hemos visto que el hombre expresa sus impul-
sos por medio de intereses en diferentes cosas. Pero tie-
ne a su vez que encararse a obstdculos y frustraciones y
por eso trata de ajustarse a estos obstdculos en diferen-
tes formas.

"De estas cosas hemos hablado hasta ahora en abstracto.
Aunque también hemos usado ejemplos para ilustrar los pun-
tos que queriamos presentar.

"Pero movdmonos ahora a una situacién donde podemos temer
una experiencia comin en una situacién de grupo. Detengé-
monos a mirar wna pelicula que nos ilustra muchas de las
cosas de que hemos venido hablando.

"Esta pelicula presenta una situacién industrial creada
alrededor de un hombre que ha sido nombrado supervisor re-
cientemente. En ella veremos los problemas que tiene en
sus relaciones humanas y en sus intentos por comunicarse
con sus superiores y con sus subordinados. Y también ve-
mos los impulsos, obstdculos y frustraciones que él, sus
superiores y subordinados tienen al tratar de hacer freate
a los problemas diarios en la fébrica.

"Deseamos que usted, como observador de esta pelicula, fije
su atencién en estas cosas. Trate de identificarlas mental-
mente y hacer aplicaciones pridcticas de los conceptos que
hemos venido discutiendo acerca de las Motivaciones Humanas
y las Barreras de la Comunicacién.”
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MUESTRE LA PELICULA
"EL HOMBRE INTERIOR
SE MANIFIESTA"

DISCUSION DE GRUPO Y CLARIFICACION

SUGERENCIA: Al terminar la pelicula, "El Hombre Interior

se Manifiesta™, conviene que dirija una discusién de grupo

acerca de la pelicula. Trate de relacionar los puntos pre-

sentados en la pelicula con los conceptos que fueron presen-
tados en el Marco General del Proceso de Grupo y en Motiva-
ciones Humanas y Barreras de la Comunicacién.

En esta discusién general haga que sus estudiantes sefialen
las motivaciones de los personajes ... sus obstéculos ... y
sus ajustes. Pidales hacer 1o mismo con los superiores del
inspector y sus subordinados. Use libremente su pizarra o
su caballete portapepeles durante esta parte
USE 1A PIZA- de su periodo de instruccién. Haga en la pi-
RRA PARA HA- zarra una lista de impulsos y motivaciones, de
CER LISTA DE obsticulos y de frustraciones, para referencia
IMPULSOS, M0- en la tarea que sigue.
TIVACIONES,
BARRERAS Y Si su discusién no parece interesar a sus estu-
FRUSTRACIONES diantes, cambie de técnica. Usted puede romper
el grupo total en grupos de cuchicheo o escoger
un conjunto de personas que en forma de panel esté alerta para
dirigir la discusién. Tal vez usted pudiera usar cualquier o-
tra técnica. S6lo usted puede decir qué es lo que conviene
mejor a su situacién y a su grupo de estudiantes.

EJERCICIO DE AUTOANALISIS

SUGERENCIA: Después del periodo de discusién, déjeles a sus
estudiantes suficiente tiempo para realizar ejercicios indi-
viduales de analizar sus "hombres interiores".

El objetivo de este andlisis es conseguir que los estudiantes
hagan un trabajo de introspeccién — hacerles aplicar a si
mismos las experiencias sociolégicas de aprendizaje por las
que han atravesado hasta este punto.

DISTRIBUYA Hay un formulario titulado, "Impulsos y Barre-
EL FORMULA- ras Individuales" que usted podrd usar para
RIO: Impul- este ejercicio. Un ejemplar de este formula-

808 y Ba- rio lo encuentra al final de esta seccién.
rreras In-
dividuales Haga que los estuliantes transcriban al formu-

lario la lista de los impulsos y motivaciones,
obstdculos y frustraciones que estidn en la pizarra. Estas co-
sas les ofrecerdn una lista de referencia para el auto-anédli-
sis. Luego ellos podrédn ir mds all4 y analizarse a si mismos
como individuos.
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Sus estudiantes pueden preguntarse a si mismos lo siguien-
te:

"Cudles son mis impulsos bidsicos? Cuiles son las cosas que
me hacen actuar? Cémo expreso estos intereses en mis accio-
nes cada dfa en el trabajo? Cémo los expreso en mis activi-
dades fuera del trabajo? En mis actividades de commidad?
Bn mi conducta religiosa, etc.?

Y qué cosas me obstaculizan? Qué cosas me frustran? Qué
cosas me hacen errar el blanco? Luego, cdmo reacciono yo
frente a estas cosaa?"

PROVOQUE ENTUSIASMO POR EL EJERCICIO

SUGERENCIA: Para suscitar el interés de sus estudiantes en
este ejercicio, antes de que principien su trabajo podria
usted decir algo como lo giguiente:

“El primer pago para entender a la gente y comumicarse
con ella es entenderse wo a si migmo.

"No se olviden que hay muchos tipos de ajuste que la gen-
te puede hacer. Tratamos de justificarnos. Tratamos de
buscar compensaciones. Nos retraemos. Nos volvemos a-
gresivos contra otras personas. Kstas cosas pueden ser
buenas o pueden ser malas. Posiblemente sean en su ma~
yor parte malas. Tenemos que conocerlas por lo Qque en
realidad son.

"Por consiguiente, si queremos ser miembros maduros del
grupo, y si queremos comunicarnos biem, debemos entender
cémo actuamos nosotros mismos. Debemos conocer nuestros
thombres interiores® y las reacciones que tenemos. Debe-
mos mirar a estas cosas desde un punto de vista objetivo
y racional, mis bien que desde un punto de vista subjeti-
vo 0 emocional.

"Debemos trabajar sobre nosotros migmos para mejorar nues-
tras propias habilidades y capacidades. Debemos hacer uso
de ellas para poder predecir lo que hace a2 la gente actuar.
Entonces podemos calzar mejor en el trabajo de extengién,
ser miembros de grupos mis productivos y commicarnos con
desenvoltura con otras personas en vez de levantar obsté-
culos en la mente de los demés cada vez que tratamos de
congeguir su adhesién a nuesgtros programas."

PRIMERO UN RECESO
SUGERENCIA: Antes que los estudiantes principien a realigzar
su ejercicio, seria bueno tener un receso para que puedan

pensar sobre el mismo y discutirlo entre ellos mismos.
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Este ejercicio es solamente para la satisfaccién personal
de los estudiantes. H&4gales ver que no se les pedird nin-
gin informe sobre sus resultados. "Conécete & ti mismo"
es todavia un axioma vdlido. Pero los estudiantes estardn
mis inclinados a ser menos objetivos, si ellos saben que
deben informar al grupo entero. Serdn mis sinceros y ho-
nestos consigo mismo, si el andlisis se mantiene como cosa
personal. Adquirirdn ademis la valiosa experiencia de u-
sar, pricticamente, una informacién que han obtenido en
una situacién que ellos saben es real.

DURANTE EL EJERCICIO

Durante el tiempo dedicado a ejecutar el ejercicio, usted
puede tener la oportunidad de contestar preguntas pertinen-
tes que surjan en la mente de sus estudiantes. En ese ca-
8o, usted tendrd que juzgar si la pregunta sélo merece una
respuesta personal o si debiera ser presentada a la aten-
cién del grupo entero. Fuera de asesorar a los miembros
individualmente o al grupo total, no tiene usted ninguna
otra responsabilidad que atender durante el ejercicio.

TRANSICION A LAS FUERZAS SOCIALES

SUGERENCIA: Una vez que los estudiantes hayan terminado
su tarea, usted podria hacer algunos camentarios, como re-
sultado de las observaciones que usted haya hecho mientras
se realizaba dicho trabajo.

Sin duda, usted querrd ahora entrar directamente a la préxi-
ma porcién de este tema. Tal vez le servirdn las siguientes
palabras para hacer la transicién:

"Hasta ahora hemos estado discutiendo los impulsos y mo-
tivaciones de los individuos y sus obstéculos y frustra-
ciones. Hemos visto también los diferentes tipos de a-
juste que los individuos hacen frente a estos obsticu-

los y frustraciones.

nEstas cosas han sido més o menos intermas.

Pero hemos

de reconocer que el individuo no sélo tieme estas fuer-
zas internas que afectan su conducta. Hay también fuer-

zas externas que la afectan.

"Estas fuerzas son los grupos de referencia del indivi-
duo. Consisten de su familia, sus amigos, otras perso-
nas que le rodean en el trabajo, la iglesia a la cual
pertenece, sus clubes y sociedades, etc. Todas estas
fuerzas externas afectan su conducta. Cémo sucede esto?
Es precisamente lo que vamos a tratar de presentarles

ahora.
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INTRODUZCA "NUESTROS COMITES INVISIBLES"

"Les vamos a mostrar otra pelicula llamada "Nuestros Co-
mités Invisibles" que trata de estas fuerzas externas.

"En esta pelicula ustedes verdn un grupo de individuwos
que han formado un comité para analizar y, tal vez, para
resolver algunos de los problemas que existen en su ciu-
d“'

"Tenemos, por tanto, aqui alrededor de una mesa a un gru-
po de lideres representativos de su comuidad. Podemos
pensar que, teniendo estos individuos la calidad de lide-
res, ellos deberfan dedicarse inmediatamente a su tarea
-- a trabajar realmente — y en esa forma ayudar a resol-
ver los problemas para cuya discusién han sido convoca-
dos.

"Pero no es tan simple la cosa. Cada una de estas perso-
nas no puede actuar, como un individuo, a la luz de su
propio sistema de valores, tan solo deacuerdo a lo que €1
congidera importante. El no puede actuar segin las aspi-
raciones especificas que é1 desea realizar.

"Detrds y alrededor de estas personas hay un nimero de
fuerzas externas. Cada miembro del grupo tiene que to-
mar en cuenta estas fuerzas externas en todo lo que dice
... En cada interaccién que hace ... En cada reaccién que
tiene hacia lo que otras personas dicen.

"Ahora bien, esta es una idea compleja. Quizéd la mejor
manera de explicdrnosla es contemplar el comité en plena
sesién. Observemos especialmente las reacciones que tie-
ne esta gente. Busquemos las fuerzas que a nuestro jui-
cio hacen a esta gente decir las cosas que dicen.

"Miremos a esta gente camo procediendo segin consignas o-
cultas — de conformidad a 1o que ellos estdn tratando de
que se haga. Qué estdn tratando ellos de hacer aceptar
en esta reunién? Por qué estdn tratando de que los demds
acepten esas cosas?

"Contemple a esta gente desde el punto de vista de su es-
trategia. Considere por qué algunas personas parecen es-
torbar cada gestidn de progreso que cualquier otro sugie-
ra — ya sea un progreso global del comité como un todo,

0 bien simplemente ideas progresistas de cierto individuwo.

"Esperamos que este proceso de observar a la gente, no co-
mo individuos sino con relacién a las presiones que se e-
jercen sobre ellos, les permita a ustedes adquirir una me-
jor camprensién de lo que hace a la gente actuar en la
forma en que lo hace. Este es el objetivo real de esta
parte del programa de adiestramiento."
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PROYECTE LA PRIMERA
PARTE DE LA PELICU-
LA "NUESTROS COMI-
TES INVISIBLES"

SUGERENCIA: Seria conveniente que usted se familiarizara
totalmente con la pelicula a fin de que pueda decidir dén-
de debe detener la proyeccién. Hasta seria conveniente
que usted ajustara a la cinta algimn objeto o marca que le
indique dénde usted quiere detener la proyeccién. Quince
pies de pelicula blanca serfan suficientes para este pro-
pésito. En todo caso detenga la presentacién de la peli-
cula antes de que usted llegue a la parte donde los '"co-
mités invisibles" aparecen en la escena.

DISCUSION DE LA PRIMERA PARTE DE LA PELICULA

SUGERENCIA: Después de que usted haya mostrado la primera
parte de "Nuestros Comités Invisibles", inicie una discu-
sién con todo el grupo acerca del contenido. Podria usted
tratar de averiguar lo siguiente:

1. Qué impresién se formé el grupo acerca del comité
como un todo? Qué parecia el grupo-estar hacien-
do, en caso de que hiciera algo? Estaba haciendo
una tarea efectiva o initil? Por qué?

2. Qué impresién se formS el grupo acerca de los miem-
bros individuales del comité? Qué contribucién ha-
cia cada uno hacia el progreso? Qué parecia cada
uno estar tratando de realizar?

3. Cudles son las consignas escondidas? Cudles eran
sus impulsos y motivaciones? Cudles eran sus ba-
rreras y frustraciones? Qué ajustes parecian es-
tar haciendo?

PREDICCIONES DEL GRUPO ACERCA DE LOS MIEMBROS DEL **COMI-
TE INVISIBLE"

Es conveniente que usted logre que sus estudiantes sigan
mentalmente la actuacién de los individuos, conforme ellos
van apareciendo en el grupo. Por ejemplo, qué estaba mo-
tivando al lider obrero, al abogado, al predicador?

Qué fuerzas, qué responsabilidades tenfan ellos hacia o-

tros grupos que estaban influyendo a través de los miem-
bros en esta sesién del comité?
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En otras palabras, conviene que usted logre que los estu-
diantes piensen sobre el hecho de que cuando la gente se
reine alrededor de una mesa para una discusién hay fuerzas
fuera de si mismos que pueden ser puestas en descubierto y
sefialadas. Esta sesién aspira a darles ese concepto.

Se sugiere que usted haga un amplio uso de su pizarra o
del caballete portapapeles durante este periodo de discu-
sién, de tal manera que pueda relaciomar las fuerzas ocul-
tas que estdn en operacién, con los miembros individuales
del comité.

TAREA ASIGNADA A LOS GRUPOS INFORMALES

SUGERENCIA: Después de la discusién colectiva, tome diez
minutos md4s o menos para distribuir sus estudiantes en pe-
quefios grupos informales o de cuchicheo, si eso pareciera
aconse jable. Serfa la oportunidad para romper ciertas ca-
marillas o cliques que se hayan podido formar ... o tal vez
usted prefiera mantener a los estudiantes en los mismos
grupos. Esto solo lo puede decidir después que haya tenido
la oportunidad de ver cémo funcionan los sub-grupos.

Cada vez que usted asigne una tarea a un grupo informal, a-
segirese que cada grupo designe un relator que dé un infor-
me sumario sobre la discusién que tuvo lugar dentro de ese

grupo.

Una vez que haya asignado los individuos a sus diferentes
grupos informales, usted haria bien en indicarles el propé-
sito que se persigue con este ejercicio. Tenga en mente

que ellos todavia no han visto las fuerzas ocultas — los
"Comités Invisibles™. Asi usted podrd abordar la asignacién
de esta tarea mds o menos en los siguientes términos:

"Puesto que ya hemos visto una parte de la pelicula, he-
mos tenido la oportunidad de familiarizarnos con algunos
de los problemas envueltos en la interaccién del grupo.
No obstante, poco habremos logrado si s6lo vemos esos
problemas tal como ellos existen. La definicién de un
problema es s6lo la primera etapa en cualquier intento
de resolverlo.

"Una de las cosas que queremos hacer aqui es mirar a las
posibles soluciones alternativas de los problemas plan-
teados por la pelicula y por nuestro concepto bdsico de
los impulsos y frustraciones de los individuos compren-
didos.

"Creemos que seria de gran provecho darle a cada grupo
informal un problema especifico a resolver. Cada gru-
po deberia:
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1. Definir el problema.
2. Determinar las causas del problema.
3. Ofrecer soluciones alternativas al problema.

"Para hacer estas tres cosas desde el punto de vista de
un comité en interaccién, hay ciertas presunciones bé-
sicas de las cuales cada uno de nosotros debe preocu-
parse. Son las siguientes:

Primero - Hemos de presumir que cada uno de nosotros
quiere ayudar a resolver el problema planteado en la
pelicula. Ese problema era la delincuencia juvenil
en la comunidad.

Segundo - Hemos de presumir que cada uno de nosotros
es el 1lider formal de este grupo, algo asi como el
organi zador de la reunién.

Tercero - En caso de que cualquiera de nosotros crea
que no tiene suficiente informacién para recomendar

alguna accién, anote qué clase de informacién debie-
ra ser recolectada para emplearse como base para de-
cisiones y recomendaciones.

"Vean ahora la pelicula desde el punto de vista de las
fuerzas generales que estdn haciendo efecto sobre este
grupo. Esto se verd muy claramente con representaciones
humanas reales en la segunda parte de la pelicula.

"Ademds, cada grupo tendréd sus propios problemas especi-
ficos que ha de relacionar con el contenido de la pelicu-
la y a 1la accién que tieme lugar. Enfocard la pelicula
desde un punto de vista especifico y recogerd datos con-
forme a su propio problema especifico. En esta forma,
cada grupo puede definir su problema, podrd dar cuenta de
las causas de ese problema, y tal vez podrd encontrar en
la pelicula algunas sugestiones reales para sus solucio-
nes. Si esto no sucediere, entonces cada uno debe imagi-
nar sus propias soluciones.

"Ahora cada grupo tendri una pregunta especifica que se
le someterd en una de estas tarjetas. Pero ya que quere-
mos que todos sepan lo que son esas preguntas, las repa-
saremos brevemente a fin de que todos tengamos la pers-
pectiva total de esta parte de la reunién.
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PREGUNTAS PARA 1OS GRUPOS DE CUCHICHEO

SUGERENCIA: Usted podria ahora leer las preguntas, una por
una, y hacer comentarios sobre cada una de ellas segim lo
crea conveniente. Podria hasta poner las preguntas en 1l4-
minas de cartulina e irselas mostrando a los estuliantes a
medida que usted habla. O bien exhibalas durante el perio-
do de asignacién de la tarea.

Las preguntas deberian estar escritas en tarjetas de 5 x 8
pulgadas. Distribuidas a los diferentes grupos las seis
preguntas siguientes debieran ser suficientes para las ne-
cedidades de cualquier grupo de estudiantes:

1. Si usted fuera la persona que esti organizando es-
ta reunién, habria usted escogido como sus integran-
tes a estos miembros? Por qué?

2. Imaginese que usted ha invitado & esta gente a esta
reunién. Cémo hubiera usted manejado la reunién en
forma diferente? Sea especifico.

3. Presuma que la reunidén ha avanzado hasta el punto
en que el predicador trata de clausurarla. Si us-
ted quisiera continuar la reunién y hacerla produc-
tiva, cuél seria su plan de accién?

4. Asuma que usted estuviera de acuerdo en celebrar una
reunién dentro de un mes con este grupo y que no fue-
ra a trabajar entre bambalinas con esta gente duran-
te ese mes. Cuédl seria su proyecto de ordem del dfa
y su estrategia para la préxima reunién?

5. Si usted tiene un mes antes de la préxima reunién con
este grupo, y tiempo para hacer algimn trabajo sobre
este problema en ese intervalo, qué harfa usted como
preparacién para la préxima reunién?

6. Suponiendo que usted tiene el derecho de convocar a
este grupo 0 no, pero que aim asi, usted tiene el pro-
blema de obtener accién coordinada sobre la delincuen-
cia juvenil en la comunidad.

a. Convocaria este mismo comité de nuevo? Por qué?

b. Si usted decide formar otro comité, qué faltas e-
vitaria usted en la seleccién del comité y en el
plan de reunién?

REPASE 1A TAREA ASIGNADA

DISTRIBUYA LAS
PREGUNTAS ENTRE
10S GRUPOS IN-
FORMALES
I-3-C-25



SUGERENCIA: Después que usted haya leido las preguntas,
distribuya una pregunta a cada grupo. Entonces usted po-
dria decirles unas cuantas palabras a sus estuliantes an-
tes de que principien su tarea — Por ejemplo, una adver-
tencia sobre lo que han de procurar observar mientras ven
la pelicula. Podria decirles algo en estos términos:

"Ahora que conocems cufles son las preguntas, vamos a
ver el resto de la pelicula.

"Mirenla desde el punto de vista general del marco to-
tal de fuerzas ocultas que hacen que la gente actde co-
mo actda. Pero recuerden que cada persona en cada gru-
po tiene también un foco especifico desde donde observa
la pelicula con interés en:

1. Definicién del problema.

2. Ver més alléd de la difinicién del problema al-
gunas de las causas reales de por qué la gente
actfia en esa forma — lo que las hace actuar.

3. Sugerencias alternativas sobre cémo resolver el
problema que le ha sido asignado a cada grupo.™

PROYECTE LA SE-
GUNDA PARTE DE 1A
PELICULA "NUESTROS
COMITES INVISIBLES™

DESPUES DE LA PROYECCION DE LA PELICULA

SUGERENCIA: Al final de la pelfcula, usted podrfa volver
a formular las instrucciones y clarificar cualquier pre-
gunta. Puede decirle a sus estudiantes:

"Ahora cada grupo podrd disponer de minutos para
reunirse y empezar a reflexionar. Después tendremos un
receso, y ustedes podrédn contar con algin tiempo adicio-
nal para discutir este punto algo mfs. (Nota: si el re-
ceso ocurre a la hora del almuerzo, tanto mejor.)

"Después del receso dispondremos de minutos para
continuar la discusién en grupos informales y llegar a
conclusiones y recamendaciones finales."

INFORMES Y DISCUSION GENERAL
SUGERENCIA: Al final del ejercicio realizado por los gru-
pos pequefios, reina de nuevo el grupo total para oir los in-
formes y realizar una discusidén general sobre la tarea asig-
nada.
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Durante esta parte final de la sesién sobre Motivaciones
Humanas y Barreras de la Comunicacién, propéngase enlazar
la materia con los principios que fueron ensefiados antes.
Su objetivo debiera ser que sus estudiantes aprecien el
hecho de que cada individuo, al participar en um grupo,
tiene estas fuerzas ocultas que afectan su comportamiento
dentro del grupo.

. La discusién general se desarrollard naturalmente sobre
los informes presentados por el relator de cada sub-grupo,
como también sobre las preguntas presentadas por otros
miembros. La discusién podria cubrir también las razones
por las cuales los grupos recomiendan ciertas cosas ...
preguntas acerca de sus soluciones ... sugerencias del
grupo total sobre otras soluciones alternativas, y asi por
el estilo.

Esto puede y deberfia ser una parte muy importante del con-
cepto general de interaccién en situaciones de grupo. De-
beria enlazar en forma sistemitica todo el enfoque socio-
18gico presentado hasta este momento en el programa.

La efectividad de este enfoque dependerd mucho de los pro-
pios esfuerzos de usted orientados a darles a sus estudian-
tes la experiencia de aplicar la teoria y los principios
en la prictica. Como resultado en las discusiones, infor-
mes, y solucién de problemas, usted deberia tener una am-
plia oportunidad de evaluar el progreso que sus estudian-
tes estdn haciendo en su comprensién del Proceso de Grupo.

A CONT INUACION SE LE OFRECE
EL AUXILIAR DIDACTICO SOBRE
"IMPULSOS Y BARRERAS INDIVI-
VIDUALES" MENCIONADO EN ES-
TE TEMA.
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O INTERAMERICANO DE CIENCIAS AGRICOLAS DE LA OEA
Turrialba, Costa Rica

programa de adiestramiento de

. o . e UNIDAD I -
extensionistas en comunicaciones BASES DE LA COMUNICACION
Seccion 3 —
ADECO EL PROCESO DE GRUPO
IMPULSOS Y BARRERAS INDIVIDUALES
Impulsos y Barreras
Problema

1. Mayor

10 9 8 7 6 S5 4 3 2 1 0
2.

0o 9 8 7 6 5 4 3 2 1 0
3.

10 9 8 7 6 S5 4 3 2 1 O
4,

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 O
5.

lo 9 8 7 6 5 4 3 2 1 0
6.

lo 9 8 7 6 5 4 3 2 1 o0
7.

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 O
8.

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 O
9.

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 O
10.

o 9 8 7 6 5 4 3 2 1 O
11.

10 9 8 7 6 S5 4 3 2 1 O
12.

10 9 8 7 6 S5 4 3 2 1 O
]-3.

10 9 8 7 6 S5 4 3 2 1 0O
14.

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 O
15.

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 O

"MIS HOMBRES INTERIORES"

Usado con permiso especial de:
Dr. George Beal y Dr. Joseph Bohlen
Iowa State College, Ames, Iowa
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DINAMICA INTERNA

INTRODUCCION

Este tema se desarrolla sobre el conocimiento del Marco General
del Proceso de Grupo, y sobre el tema de Motivaciones y Barreras
de la Comunicacién.

Examine en detalle las varias fuerzas que operan demtro del gru-
po. Estas fuerzas son desarrolladas principalmente por el grupo
como un todo.

Posiblemente habrd en esta seccién una abundancia de detalles
mayor que lo que usted quiere usar. Con todo, se proporciona la
presentacién bdsica de tal manera que usted puede recortar y a-
justar el material para que contemple mejor sus propias necesida-
des y las de sus estudiantes.

PROPOSITO DE ESTE TBRMA

El propésito de esta seccién es dar a sus estudiantes una compren-
sién cabal de las fuerzas internas que quizds tengan que encarar,
al tratar con grupos o al participar em grupos.

Usted querréd presentarles no sélo lo que es la Dindmica Interna,
sino también lo que significa y la forma en que opera dentro del
grupo.

También convendria que los familiarizara con los diferentes roles
que los individuos juegan en el medio ambiente del grupo, a fin de
que ellos puedan sefialar los personajes de acuerdo con sus roles
en las situaciones reales del grupo.

Ademds, usted deberfa darles a sus estudiantes la oportunidad de
hacer aplicaciones précticas de Dindmica Interna a una situacién
concreta, de tal manera que puedan aplicar efectivamente este con-
cepto al mejoramiento del grupo. Haciendo esto, tendrd también
usted la oportunidad para desarrollar una evaluacién interna de su
programa total de adiestramiento.

AUXILIARES DIDACTICOS

En esta seccién, su auxiliar did4ctico principal podria ser una
presentacién combinada de franelégrafo y pizarra.

El franelégrafo puede ser usado para dos objetivos:

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College.
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1. Dar al grupo el concepto bdsico de la Dindmica Interna pre-
sentando ante ellos visualmente las fuerzas internas.

2. Imprimir sobre el grupo, en forma visual, los diferentes ro-
les funcionales que, como miembros, juegan los individuos en
los grupos.

Se dan en total cuarenta y cinco figuras de franelégrafo para esta
parte del programa. Sus designaciones son las siguientes: DI-1 a
DI-15, RF-1 a RF-13, RC-1 a RC-8, y RI-1 a RI-9.

La pizarra podria usarse para ampliar el contenido de la materia
cubierta bajo cada uno de los elementos dindmicos internos.

Hay también un formulario para ser usado en esta seccién. Se ti-
tula "Con qué Exito Han Sido Utilizadas las Fuerzas Internmas de
nuestro Crupo en esta Reunién? Un ejemplar de este formulario se
encontrard al final de este segmento.

PARTICIPACION DEL ESTUDIANTE

Este tema se presta admirablemente para una combinacién de técni-
ca de disertacién con participacién amplia de grupo.

Después que usted haya cubierto cada elemento dindmico en la pre-
sentacién, usted podria conceder un breve periodo para preguntas y
respuestas, y para la discusién de ese elemento dindmico particu-
lar.

Al final de su presentacién, le sugerimos distribuir el grupo ge-
neral de estudiantes en pequefios grupos de cuchicheo. Permitales
realizar alguna experiencia prictica en el mane jo de la dindmica
interna. Asignele a gada grupo pequefio un elemento dindmico. De-
je que cada grupo defina su concepto de ese elemento en sus pro-
pios términos. Luego el grupo puede evaluar la propiedad con que
ese elemento dindmico ha sido usado a través de su programa de a-
diestramiento.

Los varios grupos deberian luego informar sobre su concepto de di-
nédmica y su evaluacién sobre su uso en el problema.

TIEMPO NECESARIO

Dos cosas determinaridn la extensién de tiempo que se dedicar{ a
esta parte del programa, a saber:

1. La cantidad de detalles que usted quiera cubrir en la discu-
sién de cada parte de la dindmica.

2. La cantidad de participacién de grupo que usted desea lograr

con sus estudiantes en las diferentes etapas del periodo de
instruccién.
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La siguiente distribucién le dard una buena idea de la cantidad
de tiempo que usted pudiera conceder a la ensefianza de este te-

ma:
1.
2.

5.
6.
7.

Observaciones iniciales . . . . . . . . . 5 minutos
Presentacién de la dindmica interna . . . 90 minutos
Preguntas, respuestas y discusién durante

la presentacién de la dindmica . . . . . 30 minutos
Asignacién de ejercicio a los grupos pe-

qQUefioS .« .« . ¢ .t . . e e e e s e e s e 20 minutos
Trabajo sobre la tarea asignada . . . . . 25 minutos
Informe y discusién . . .. . .. . .. 50 minutos
Repaso yresumen . . . . « « ¢« ¢ s o o & 5 minutos

Total . .

MATERTAL DE CONSULTA

L]

3

horas y 45 minutos

"Dynamics of Group Leadership and Group Action." Por Joseph M.
Bohlen, George M. Beal, Neil J. Raudabaugh.
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ESQUEMA DE PRESENTACION:
"DINAMICA INTERNA"

OBJETIVOS desde el punto de vista del estudiante —

Como resultado de este periodo de instruccién, el estudiante de-
beria: o

1. Aumentar su conocimiento y comprensién de las fuerzas que o-
peran en los grupos, y de la forma como ellas afectan la pro-
ductividad del grupo.

2. Saber cémo reconocer estos elementos dindmicos en situaciones
de grupo.

3. Tener una mejor comprensién de los roles que los individuos
juegan en los grupos y poder identificar estos roles en las
situaciones de grupo.

4. Saber cémo aprovecharse de estas fuerzas que pueden tener al-
gin impacto en los grupos, a fin de asegurar uma mayor pro-
ductividad en la accién de grupo.

METODO DE PRESENTACION: DISERTACION ILUSTRADA Y PARTICIPACION DE GRUPO

AUXILIARES DIDACTICOS: FIGURAS DE FRANELOGRAFO DI-1 A DI-15, RF-1 A
RF-13, RC-1 A RC-8, RI-1 A RI-9; FORMULARIO TI-
TULADO, "CON QUE EXITO HAN SIDO USADAS LAS FUER-
ZAS INTERNAS DE NUESTRO GRUPO EN ESTA REUNION?"™

BOSQUEJO DE IA MATERIA:

OBSERVACIONES INICIALES: Seguramente usted querri enla-
zar los conceptos anteriores de Proceso de Grupo con los
de Dindmica Interna. Después que usted haya hecho eso y
establecido el puente hacia el nuevo tema, usted puede

principiar su discusién de la Dindmica Interna mds o me-
nos en la forma que a continuacién le dejamos delineada:

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College.
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PONGA 1A FI-
GURA DI-1
(Dindmica
Interna)

PONGA 1A FI-
GURA DI-2
(Fines)

USE 1A PIZA-
RRA PARA AM-
PLIAR DETA-
LLES SOBRE
FINES Y OB-
JETIVOS

INTRODUCCION A LA DINAMICA

A.

Cada grupo encierra dentro de si, o por lo menos en
forma potencial, ciertas fuerzas o energias llamadas
elementos dindmicos.

Estas fuerzas existen en todos los grupos. Casi to-
das ellas entran en accién en un momento u otro de la
vida del grupo. Algunas pueden estar latentes por um
tiempo. Pero tienen la posibilidad de hacerse acti-
vas, por la accién ya sea consciente o bien inconscien-
te del grupo y de sus miembros.

Cada individuo participante aporta ciertas fuerzas al
grupo, tales como:

1. Deseos amplios y generales

2. Intereses especificos

3. Barreras

4., Ajustes

5. Expectativas

Ademds, hay ciertos elementos dindmicos que parecie-
::lnos.:er una cualidad o propiedad del grupo como un

1. Estos elementos son conocidos con el nombre de
Dindmica Interna del grupo.

2. Hay numerosos factores de Dindmica Interna o fuer-
zas que actuian sobre los procesos de grupo. Estas
son las cosas que vamos a discutir en este segmento
del Proceso de Grupo, principiando con:

METAS Y OBJETIVOS

A.

Metas y objetivos son los fines - propdsitos de la ac-
cién de grupo.

1. Tanto los grupos camo los individuos tienen cier-
tos fines o metas, implicitos o explicitos.

2. Como el hombre puede proyectar sus pensamientos ha-
cia el futuro y decidir lo que quiere, le es posi-
ble ponerse ciertas metas hacia las cuales dirigir
sus actividades individuales o de grupo.
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B.

D.

Las semejanzas de los fines individuales influyen
sobre el grado en que los fines del grupo llegan a
establecerse. Estas semejanzas determinan también
la cantidad de influencia que esos fines llegardn
a tener sobre los miembros del grupo.

1. Cuando todos los miembros del grupo, o uma buena
parte de ellos, tienen el mismo objetivo para el
grupo, es muy seguro que ese objetivo llegue a
hacerse un objetivo de grupo.

2. Las metas de grupo ejercen una influencia defi-
nitiva sobre los miembros de grupo -- los moti-
van, y dirigen su comportamiento.

a. Los miembros que aceptan mis plenamente los
fines de grupo estardn mis fuertemente movi-
dos a hacer que el grupo logre sus objetivos.

b. Los que simplemente consienten estén menos
inclinados a ayudar al grupo a conseguir sus
fines.

c. Quienes rechazan los fines del grupo tienden
a persistir en sus metas determinadas por su
propio interés personal.

Cuando los esfuerzos son dirigidos hacia fines y ob-
jetivos bien definidos, los individuos y los grupos
realizan por lo general mayores cosas.

Cuando el grupo como un todo (més bien que un lider
0 un pequefio sub-grupo), esti comprometido en la de-
terminacién de los fines y objetivos, generalmente
ocurre:

1. Una mayor identificacién del grupo con los fines
y mayor fe en los objetivos.

2. Mayor motivacién para realizar estos fines y ob-
jetivos.

Los individuos y los grupos tienen fines y objetivos
de tres tipos: largo plazo, plazo intermedio, y pla-
Z0 corto.

1. Los grupos deben ser explicitos acerca de cada
uno de estos objetivos de tal manera que lo que
traten de alcanzar a corto plazo guarde consis-
tencia con sus fines de plazo intermedio y largo.
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F. Normalmente hay umna relacién muy estrecha entre la
comprensién de los fines y objetivos, por uma parte,
y la participacién de los miembros en el grupo.

1. Esto puede ser el resultado de una accién reci-
proca: mejor comprensién de los fines lleva a
una mayor participacién, y esta, a su vez, lle-
va a una comprensién mayor y a una participacién
atn m4s amplia.

2. Con todo, se ha demostrado en muchos casos que
programas educacionales activos orientados espe-
cificamente a familiarizar a los miembros con
los fines y objetivos del grupo, han conducido a
una participacién mucho mayor.

G. Al sefialar los fines nosotros debemos prestar aten-
cién a:

1. Cémo estdn establecidos los objetivos.
2. El nivel en que estidn establecidos.

3. La forma en que estdn formulados.

4. La utilidad de los fines y objetivos.

a. Debemos juzgar la utilidad aplicando a los
fines ciertos criterios (cite ejemplos).

SUGERENCIA: Aclare cualquier pregunta acerca de los fines
y objetivos y luego proceda al préximo elemento dinédmdco,
que es . . .

TECNICAS 0 MEDIOS

PONGA 1A FI- A. Técnicas o medios son aquellas cosas que ayudan al
GURA DI-3 grupo a conseguir sus fines (metas y objetivos).
(Medios)
1. Una vez que el grupo ha determinado sus fines,
0 los objetivos especificos de un segmento de
una tarea que quiere hacer, debe pensar acerca
de los medios, técnicas o métodos para alcanzar
estos objetivos.

B. Aquellos grupos que analizan seriamente los medios
que quisieran usar para obtenmer sus fines, son mis
productivos que aquellos que no siguen ningién pro-
ceso racional para decidir acerca de sus medios o
técnicas — o que en toda ocasiém usan medios tra-

dicionales.
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1. Con todo, los medios deben guardar proporcién
con los fines y objetivos que se han de reali-
zar.

C. Una vez que han definido bien los fines y objetivos,
es necesario que quienes deben escoger las técnicas
tomen en consideracién -

1. Los individuos en el grupo -

a. Sus intereses, impulsos, frustraciones, in-
hibiciones, habilidades, etc.

2. La Dindmica Interna del Grupo, a saber -

a. La atmésfera del grupo, su tamafio, las ha-
bilidades de relaciones humanas, los stand-
ards del grupo, el control social, la iden-
tidad, etc.

3. La dindmica externa o fuerzas que hacen impacto
sobre el grupo desde fuera, incluyendo -

a. El prestigio del grupo, el sistema de valo-
res institucionales o de la commidad, com-
petencia, etc.

D. los responsables de escoger una técnica deben temer
una amplia comprensién de las muchas técnicas alter-
nativas que pudieran ser usadas.

1. Esta amplia comprensién debe permitir la selec-
cién de la técnica mds apropiada o de la combi-
nacién mis acertada de técnicas para una situa-
cién dada.

E. Con una amplia comprensién del individuoc, de la di-
nidmica interna y externa, de los fines y de uma gran
variedad de técnicas, es posible crear técnicas nue-
vas y de mayor significacién que respondan mejor a
necesidades especificas del grupo en um momento dado.

SUGERENCIA: Aclare cualquier pregunta sobre técnicas y
medios. Luego proceda con el préximo elemento dindmico,
a saber -

ATMOSFERA
PONGA IA FI- A. La atmésfera o clima del grupo es el temperamento,
GURA DI-4 el tono, el sentimiento que rodea al grupo.
(Atmésfera)
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USE 1A PIZA-
RRA PARA AM-
PLIAR DETA-
ILES SOBRE
ATMOSFERA

SUGERENCIA:

B. La atmésfera puede ser de temor o sospecha.
1. Temor de ser ridiculizado o rechazado.

2. Sospecha, por cuanto que nadie confia en otro,
en sus motivos o en su disposicién de decir lo

que piensa.

C. La atmésfera del grupo puede ser agresiva, estando
cada uno en actitud antagénica contra el otro.

D. La atmésfera puede ser también apdtica, sin vita-
lidad. Cada uno espera que el otro haga o diga al-

go.

E. Por otra parte, la atmésfera del grupo puede ser a-
- migable y acogedora.

1. Puede manifestarse como de amplia receptividad
hacia cada uno que desea expresarse o partici-

par.

2. Puede haber un intercambio libre y abierto de
ideas y sentimientos.

F. Puede haber una atmésfera autoritaria quedando la
responsabilidad en las manos de la autoridad, de tal
manera que nadie inicie uma accién o participe en u-
na accién a no ser bajo el dictado del lider autori-
tario.

G. La atmésfera puede ser también democritica cuando:
1. Todos participan en el liderato.
2. Los individuws se esfuerzan por reconocer y de-

sempefiar papeles necesarios para la productivi-
dad del grupo.

A4

Usted podria desarrollar un poco los puntos

antes mencionados diciendo, mds o menos lo siguiente:

"Las investigaciones han mostrado que cuando la gente se
retme para trabajar, principian a responder en una forma
colectiva a la atmésfera dominante en el grupo. Ya no
actian solamente como cerrados individualistas.

"En los grupos que tienen una atmésfera acogedora, tole-
rante y democrdtica, hay una mayor motivacién y satisfac-
cién en el trabajo. Los grupos son més productivos. Hay
menos descontentos, menor frustracién o agresién, en es-
tos grupos. Hay mds amistad, cooperacién, cordialidad, y
tsentimientc de pertenecer!. Parece haber mfs individua-
lidad desplegada en estos grupos.
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"Cuando la gente toma parte en la formulacién de deci-
siones en una atmésfera democritica y permisiva, parece
que la accién y la reaccién se suceden mds rédpidamente.
Hay un mayor desarrollo de motivaciones individuales que
permiten aumentar la productividad y mejorar la moral.

"Ya que la conducta personal depende mucho de la percep-
cién que el individuo tiene de la reaccién del grupo ha-
cia su persona, el individuo que se cree seguro, siente
que tiene un poder adecuado. Toma parte en las activi-
dades del grupo mis frecuentemente. Los recursos tota-
les del grupo pueden ser mds fédcilmente combinados cuan-
do todos los individuos se sienten libres para contribuir
y para poner en duda las ideas conforme el grupo progresa
hacia sus metas. La motivacién y la moral alcanzan altos
niveles en una atmésfera democritica y permisiva cuando
hay una participacién activa entre los lideres y los miem-
bros del grupo."

SUGERENCIA: Al final de estas observaciones invite a ha-
cer preguntas, y luego pase al préximo elemento dindmico,
a saber --

COMUNICACION
PONGA 1A FI- A. Comunicacién puede definirse como un proceso a través
GURA DI-5 (Co- del cual transmitimos o impartimos a otros ideas, sen-
mmicacién) timientos y creencias.
USE 1A PIZA- B. Generalmente concebimos la comumicacién en términos de
RRA PARA AM- lenguaje, pero también podemos comunicarnos por medio
PLIAR DETA- de:
LLES SOBRE
COMUNICACION 1. Representacién visual.

2. Gesticulaciones.
3. Imitacién.

C. La commicacién por el lenguaje es la forma principal
de interaccién social entre humanos. Es a través de
este medio que nosotros aprendemos a:

1. Conocer a la gente.

2. Compartir experiencias, ideas, sentimientos, creen-
cias.

3. Definir, diagnosticar y resolver problemas comunes.

D. Hay muchos problemas de grupo que existen sélo por la
incapacidad de los lideres o de los miembros del grupo
para comunicarse entre si.
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1. Presumimos que todos los demis nos entienden o
comrenden nuestro punto de vista.

2. Queremos decir una cosa péro en la realidad lle-
gamos a decir otra diferente.

3. Se presentan muchas tensiones, no porque estemos
en desacuerdo bdsico con otros, sino porque "ha-
blamos ignordndonos mutuamente'" en lugar de ob-
tener una armonia de mentes.

4. Las mismas palabras-simbolos pueden significar
cosas diferentes para diversas personas.

a. Una pequefia inflexién o énfasis puede ser in-
terpretada por otros en forma muy diferente
de la pretendida.

b. Una expresién facial o un gesto corporal, se-
gin sea percibido por otro miembro de grupo,
puede estar en completo desacuerdo con la in-
tencién propuesta.

Est4 bien recordar el axioma militar acerca de las ér-
denes, pues se aplica con igual propiedad a la comu-
nicacién de grupo: "Si puede ser mal entendido, serd
mal entendidol"

Es particularmente importante que cada miembro de
grupo se asegure de que se estd comunicandoc con los
otros miembros del grupo, cuando los grupos son he-
terogeneos y comprenden personas con diferentes:

1. Experiencias pasadas

2. Niveles de ocupacién

3. Niveles de educacién

4. Niveles de habilidades para la comumicacién

Cada dia se recomoce mis y mds la importancia que en

el Proceso de la Comunicacién tienen la comumicacién

reciproca o de doble via en vez de la de una via, asi

como la participacién de todos los miembros del grupo.

La investigacién ha mostrado que los grupos mis pro-

ductivos tienen un proceso de commicacién mds ade-

cuado que los grupos de productividad inferior.

1. Los miembros prestan mayor atencién a la comumica-
cién con otros y trabajan mis en ella, con el re-
sultado de que -
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L.

M.

a. Se produce una participacién mayor del gru-
w.

b. Se aumenta la productividad.

c. Se produce una mayor satisfaccién individual
y de grupo.

Los jefes y lideres que tienen éxito parece que con-
siguen mejores resultados ddndole atencién no sélo a -

1. Los miembros del grupo como individuos, sino tam-
bién a -

2. Las relaciones, las interacciones y la commica-
cién dentro del grupo.

Un miembro de grupo es mds productivo cuando siente
que:

1. Tiene acceso a las lineas importantes de commi-
cacién.

2. Se le commica informacién importante.
3. Se le informa sobre asuntos que le afectan.

4. Se le comunica a é1 lo que se espera de su parti-
cipacidn.

Cuando la commicacién formal es suprimida o ignorada
en organizaciones formales, las lineas informales de
comunicacién (rumor) se hacen presentes y a menudo
funcionan en perjuicio del grupo.

1. En organizaciones donde hay un liderato dominante
(commicacién en wna sola direccién) o uma comumi-
cacién pobre, las estructuras informales de organi-
zacién que surgen, frecuentemente tienen fines que
entran en conflicto con los fines de la estructura
formal del grupo.

En la mayoria de las situaciones de grupo, una disminu-
cién en la frecuencia de la interaccién produce uma dis-
minucién en la fuerza de los sentimientos y afectos en-
tre la gente. Tanbién disminuye la identificacién con

el grupo.

En grupos que tienen un sistema rigido de "status", la
comunicacién entre los niveles de status parece servir
como un sustituto para un movimiento de ascensién real
de la gente de status inferior.
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PART ICIPACION

PONGA 1A FI- A.
GURA DI-6
(Participa-
cién) B.

USE LA PIZARRA
PARA AMPLIAR
DETAILES SOBRE
PARTICIPACION (.

E.

La participacién requiere alguna forma de commica-
cién o de envolvimiento psicoldégico con otros.

Generalmente conseguimos la participacién como una
expresién abierta y observable a través de la pala-
bra. Pero hay patrones mds sutiles de participacién
por medio de gestos o de envolvimiento psicoldgico.

Concebimos la participacién a menudo -

1. Como un envolvimiento del miembro del grupo que
toma la palabra y entra en la discusién.

2. En términos de amplitud en la participacién.
Cudntos miembros toman parte?

3. En términos de intensidad. Cudntas veces toman
parte los diversos miembros?

4. En términos de los patrones de participacién.
Consideramos estas cosas:

a. Qué gente interactia entre si?

b. Cuando una persona entra en discusién, es or-
dinariamente seguida por ciertas otras perso-
nas?

c. Monopolizan unas pocas personas la discusién -
o hay oportunidad de que todos tomen parte?

d. Estd el patrén de participacién centrado al-
rededor de wn lider? O estd ese patrén dis-
tribuido entre todo el grupo?

La investigacién ha probado que la productividad in-
dividual y de grupo estd relacimada con las oportu-
nidades que los miembros del grupo tengan de partici-
par:

1. En fijar los objetivos.

2. En otros aspectos de la discusién y de la formula-
cién de decisiones.

Ain cuando las ideas de un individuo no correspondan
con la decisién final del grupo, el individuo todavia
parece mucho mds satisfecho con esa decisién, si ha
tenido -
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PONGA LA FI-
GURA DI-7
(Standards
de Grupo)

USE PIZARRA

PARA AMPLIAR
STANDARDS DE
GRUPO

1. Una oportunidad de expresar su pensamiento.

2. Una oportunidad de participar en el proceso
de hacer la decisién.

La participacién por parte de todos los miembros del
grupo pudiera resultar también en -

1. Menor resistencia al cambio.
2. Menor cambio de miembros de grupo.

3. Mayor satisfaccién con el grupo y con la parti-
cipacién en sus actividades.

Cuando productividad y satisfaccién del grupo son

las metas del mismo, ni la formulacién de decisiones
por representantes del grupo, ni la explicacién cui-
dadosa de las decisiones hechas por otros, son sus-
titutos aceptables para la participacién de los miem-
bros en las decisiones.

Cuanto mds participa el miembro en el grupo, tanto
mis favorables son sus actitudes hacia el grupo.

STANDARDS O NORMAS DE GRUPO

A.

Los standards de grupo pueden ser definidos como el
nivel de actuacién del individuo o del grupo que es
aceptable para el grupo.

1. Los grupos pueden ser conocidos por sus altos
standards en relacién con:

a. El nimero y calidad de los miembros.
b. Participacién en actividades de grupo.
c. Formulacién democréitica de decisiones.
d. Exito en realizar planes de trabajo.
2. Otros grupos pueden ser conocidos por:
a. Procedimientos desorganizados de reumidn.
b. Discusién inepta.

c. Trabajos hechos con mediocridad o sélo par-
cialmente.
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D.

Cada grupo tiene sus standards ya sea implicitos o
explici tos.

1. Cuando estos standards son reforzados por el
control social, entonces se convierten en fac-
tores importantes para determinar el nivel de
realizacidén de:

a. Cada uno de los miembros del grupo.
b. Del grupo como um todo.

2. Estos standards se convierten en lo que los
miembros esperan de su grupo.

3. A menudo otros grupos o la comunidad esperan
ciertas cosas de grupos especificos en términos
de los standards que se les atribuye a dichos

grupos.

Los standards han de ser realistas — dentro del al-
cance de realizacién del grupo. Ademds deben ser
comprendidos por todos los miembros del grupo.

La investigacién confirma el hecho de que los grupos
establecen standards o normas de conducta.

1. Existe una gran presién social ejercida sobre
los miembros del grupo para que se ajusten a
esos standards.

a. La desviacién es mirada con reprobacién, ya
sea que ocurra mds alto o mds bajo que la
norma aceptada.

2. El grupo establece modos de asegurarse la con-
formidad con sus standards, o repudia los miem-
bros en diferentes formas.

3. Generalmente, los miembros del grupo concuerdan
sobre lo que son las normas o standards del gru-
Po con mayor precisién que lo que su conducta ex-
terior pareciera indicar.

4. La conducta pocas veces concuerda estrictamente
con los standards ideales, sin embargo, los 1li-
mites tolerados son bastante bien comprendidos
por los miembros del grupo.

En la mayoria de los casos cuando los miembros del
grupo estin envueltos en la determinacién de los
standards del grupo, adoptan standards m{s altos que
los que el lider o el director de la organizacién
creerian posible establecer.
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PONGA IA FI-
GURA DI-8
(Control So-
cial)

F. Si los miembros del grupo participan en el estable-
cimiento de standards de operacién, estdn mis movi-
dos a aceptar dichos standards aunque hayan sido es-
tablecidos relativamente alto.

G. Con relacién a la frustracién o satisfaccién indivi-
dual, parece mds importante que los standards sean
puestos en vigor en forma consistente a que sean fi-
jados esos standards a un nivel alto dentro de los
limites de posible realizacién.

1. Debe evitarse ponerlos en vigor muy rigidamente
en un momento y no ponerlos en vigor en otros
momentos.

H. Cuanto mds acerca el individuo su manera de vivir a
todos los standards de grupo, m4s alto serd su sta-
tus.

CONTROL SOCIAL

A. Control social es el medio por el cual el grupo ase-
gura la conformidad de los miembros del grupo hacia
sus pretensiones con respecto al comportamiento de
los miembros.

1. El nivel de 1o que se espera de los miembros del
grupo queda determinado por los standards o nor-
mas del grupo.

B. Los medios de control pueden adoptar la forma tangi-
ble de premios a los miembros del grupo. Por ejemplo:

1. Reconocimiento delante del grupo.
2. Eleccidén para un puesto.
3. La concesién de cierto status.

4. Otro recanocimiento tangible como una medalla,
placa, reloj, etc.

C. Muchos premios de los cuales estamos todos conscien-
tes son menos tangibles, por ejemplo:

1. Ser aceptado por el grupo.

2. Una sensacién de encontrar correspondencia afec-
tuosa de parte de otros miembros del grupo.

3. Una sonrisa, una palabra, una palmadita en la es-
palda.
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Los medios de control también toman la forma de cas-
tigo tales como -

1. Ridiculizar

2. Ignorar

3. Rechazar

4. Degradar de status

5. Actos fisicos contra el individuo.

La investigacién indica que cada grupo tiene sus
standards y los pone en vigor mediante diferentes
grados de control social.

1. Algunos grupos confian principalmente en incenti-
vos o premios.

2. Otros confian mids en el miedo y castigo.

Para que los grupos sean productivos y avancen hacia
sus metas, es necesario que los miembros conozcan
cudles son los standards del grupo y los métodos de
control que el grupo usa para poner en vigor estos
standards.

1. Como se indicé antes, parece importante que los
métodos de control sean reconocidos por los miem-
bros de grupo y aplicados consistentemente, en
vez de ser aplicados a un tiempo con rigor y lue-
go flojamente.

2. La falta de aplicacién consistente crea mroblemas
en los grupos ya que rara vez hay absoluta confor-
midad con ninguna norma. En esta forma, se produ-
ce el control no tanto por la desobediencia a la-
norma, sino por la desviacidén del grado existente
de obediencia a la norma. El grupo o el lider, de
esta manera, encara el problema de saber cudndo in-
vocar el control.

Muchos grupos tienen sanciones formales o controles que
pueden invocar contra sus miembros.

1. Estos controles formales ponen en operacién automd-
ticamente muchas sanciones informales, tanto socia-
les como internas.

a. Las sanciones informales dan fuerza real a las
sanciones formales.
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H.

Los controles son mis efectives cuando en vez de
uno son muchos los controles separados que se impo-
nen al individuo por una sola desviacién de las nor-
mas existentes.

1. Un sistema complejo de controles entra en juego,
reduciendo asi futuras desviaciones de las nor-
mas de grupo.

El control sobre miembros de grupo no puede ser mis
poderoso que la importancia que el individuo le a-
tribuye a su condicién de miembro de ese grupo.

1. Si hay oportunidades psicoldégicas, sociales y fi-
sicas para que los miembros se escapen del control
del grupo, los controles no son suficientemente e-
fectivos.

En muchos casos una conducta alejada de las normas del
grupo puede ser comprendida, si se reconoce que los
miembros de un grupo especifico son también miembros
de muchos otros grupos que también tienen standards o
normas de grupo.

1. En un momento dado los miembros no se ajustan a
las normas del grupo especifico porque para ellos
es mids importante ajustarse a las normas de algin
otro grupo.

a. Ejemplo: Ganar {en deporte) puede ser uma
norma importante en cierto grupo. Este grupo
tal vez coloca muchos controles en sus miem-
bros para asegurar un esfuerzo maximo hacia
el objetivo de ganar. Con todo, algunos miem-
bros del grupo no se conforman a la norma de
ganar si ellos han de usar técticas deshones-
tas para ganar. Ganar por medio de tdcticas
deshonestas puede entrar en conflicto con las
normas de un grupo més importante — tal vez
la familia. En esta forma los controles so-
ciales para conformarse a los standards de la
familiz pueden ser mds importantes que los que
exigen conformidad con los standards del equi-

wﬂ

En algunos casos, los miembros del grupo no pueden ob-
tener reconocimiento a través de los canales aceptados
de conducta. Quizds rompan las normas del grupo a fin
de lograr reconocimiento de otra clase al serles im-
puestos los controcles sociales del grupo.
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PONGA LA FI-
GURA DI-9
(Identifica-
cién)

USE 1A PIZA-
RRA PARA DAR
DETALLES SO-
BRE IDENTI-

FICACION

IDENTIFICACION O "SENTIMIENTO DE PERTENECER"

A.

BO

Identificacidén o "sentimientos de pertenecer' con
respecto a un grupo implica un cierto lazo comin,
una simpatia comin, y una conciencia definida de
estar unidos en alguna forma.

1. El individuo siente una preocupacién comin con
otros miembros del grupo -- se siente ligado a
lo que sucede a los otros miembros del grupo y
al grupo como un todo.

2. El individuo siente que pertenece y es parte
del grupo.

a. Este sentimiento supone una clase de simpa-
tia y de identificacidn mutua que encuentra
su natural expresién en la palabra "noso-
tros". Ejemplos: Miembros del grupo mani-
fiestan el "sentimiento de pertenecer" cuan-
do hablan en términos de "nosotros'" o '"nues-

tro'".
- "Nosotros sentimos" « M"Nuestro grupo"
* M"Nosotros queremos' + "Nuestro problema'

. "Nosotros demandamos™ . '"Nuestra realiza-
ciénn

* "Nosotros sostenemos" - "Nuestro programa'
b. El "sentimiento de pertenecer'" puede contras-

tarse con la forma de hablar que usamos refi-
riéndonos a los otros, tales como:

. MEllos piensan" « "Sus ideas"
+ "Ellos hacen'" . "Aquel grupo"
+ "Su grupo" - T"Esta gente"

Con todo, dentro de un grupc dado hay un margen am-
plio de identificacidén o "sentimiento de pertenecer",
hacia el grupo.

1. Miembros de un grupo dado pueden sentir con una
intensidad muy diversa que "este grupo" &s ™mi
grupo" . . .

a. ... cuyos miembros conozco.

b. ... cuyos propésitos comparto.
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Cc. ... cuyas tradiciones venero.
d. ... cuyas metas buscaré.

e. ... cuyo prestigio me esforzaré en obtener.

La identificacién es un fenémeno social, psicolégi-
co, ¥y a veces emocional. Identificacién puede ser
establecida alrededor de:

1.

2.
3.
4.

5.

El sentimiento hacia otros individuos en el gru-
Po.

La filosofia o los objetivos del grupo.

Las actividades del grupo.

Experiencias pasadas del grupo.

Algim simbolo relacionado con el grupo.
Combinaciones generales o patrones de todo lo

anterior que pueden estar bien definidos o po-
bremente definidos.

Los miembros pueden identificarse sobre una base pe-
ro no sobre otra. Por ejemplo:

1.

Un miembro puede identificarse en un alto grado
con los propésitos bdsicos del grupo. Pero pue-
de identificarse muy poco con el grupo mismo.
Esto puede ser causado por la forma como el gru-
po estd siendo dirigido o por su falta de éxito
en realizar los objetivos. Lo contrario puede
ser también verdad.

La gente generalmente se identifica con varios gru-

pos.

Muchas veces estas identificaciones pueden en-

trar en conflicto entre si.

1.

Ejemplo: El miembro de un sindicato puede iden-
tificarse tanto consu gremio como con su patrono.

El hombre de negocios puede identificarse con la
iglesia y con la compafifa. Algunas veces sus ac-
ciones en la uma pueden estar en conflicto con
los objetivos bdsicos de la otra.

La investigacién muestra que hay una alta relacién
entre la identificacién con un grupo dado y la par-
ticipacién en el grupo y sus actividades.
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1.

2.

Parece existir una relacién causal de doble via.

Identificacién y solidaridad parecen surgir de
experiencias commes de grupo que han causado
satisfaccidn.

Al mismo tiempo, la identificacién con el grupo,
sus objetivos y actividades, parecen conducir a
un interés acrecentado por el grupo y a una ma-
yor participacién en é1.

Parece que hay una mayor identificacién cuando:

1.

2.

3.

Los miembros se congregan bajo alguna necesidad
urgente o amenaza externa.

Al pasar por alguna situacién de crisis.

Los miembros pasan juntos por una experiencia al-
tamente satisfactoria.

La identificacién también aparece relacionada al gra-
do en que el miembro siente que la actividad del gru-
PO se relaciona con su finalidad y objetivos persona-

les.

1.

2.

Si el miembro individual entiende los objetivos
bdsicos y el funcionamiento de su grupo, con ma-
yor frecuencia se identifica con é1.

Quienes piensan que tienen la oportunidad de ex-
presar su opinién sobre la forma en que opera el
grupo, y participan en la formulacién de la poli-
tica, se identifican mds frecuentemente con el
grupo que aquellos que no tienen voz ni voto en
la direccién del grupo.

Cuanto m{s los miembros se identifican con el grupo,
mis grande serd la presién que existe para conformar-
se con los standards del grupo.

1.

Ejemplo: Grupos en los cuales hay una alta iden-
tificacién se esforzardn mucho mis tenazmente pa-
ra conseguir consentimiénto general. Los miembros
estardn mds dispuestos a hacer contemporarizacio-
nes para asegurarse el acuerdo total.

Los miembros con la mayor identificacién con el

grupo estdn mis di spuestos a sacrificarse y a tra-
bajar por las finalidades del grupo, por otros in-
dividuos en el grupo, y por el grupo como un todo.
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PONGA 1A FI-
GURA DI-10
(Definicién
de Roles)

USE 1A PIZA-
RRA PARA AM-
LIAR DETALLES
SOBRE DEFINI-
CION DE ROLES

DEFINICION DE LOS ROLES EN EL GRUPO

A.

Los roles generales se relacionan a la funcién o la
conducta que se espera de los individuos o de los sub-
grupos. Las siguientes preguntas pueden servir para
clarificar el significado de '"roles generales".

1. Qué es lo que se espera de los miembros en con-
traste con el lider en un grupo dado?

2. Espera el grupo que el lider tenga mayor respon-
sabilidad para mover al grupo, dirigirlo, impul-
sar sus decisiones y su accién? 0 —

3. Hay una pretensién general de que todos y cada
uno de los miembros tengan una responsabilidad
en ayudar a realizar todas estas funciones?

4. Cuando se elige un comité, quedan claramente, o
s6lo imperfectamente definidas, las responsabili-
dades, prerrogativas, horarios y relaciones para
con otros sub-grupos y para el grupo como un todo?

5. Cuando una persona se hace miembro del grupo, se
le da alguna definicién de su rol en términos de
responsabilidades, obligaciones y privilegios que
supone la condicién de miembro?

6. Cuando los miembros son elegidos para ocupar um
puesto, hay una clara definicién de lo que se es-
pera han de realizar en la posicién alcanzada?

7. Sabe el grupo lo que tiene que esperar de sus miers-
bros en general y de los miembros especificos que
tienen funciones especificas? Por otro lado —

8. Saben los miembros o subgrupos qué espera de ellos
el grupo?

La investigacién demuestra que aquellas organizaciones
en las cuales los roles de los miembros estdn identi-

ficados especificamente, estdén en mayor posibilidad de
realizar sus objetivos mds f4cilmente que otras organi-
zaciones con roles especificados en forma menos clara.

1. En organizaciones en las cuales falta un sistema
de roles es menor la realizacién de los fines. Pa-
rece también que hay una actitud menos favorable
hacia la organizacidén y su liderato.
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C. La conducta individual estd determinada principal-
mente por la percepcién que el individuo tiene de la
reaccién del grupo y de la que el grupo espera de é1l.

1. Si el individuo tiene una comprensién clara de
las finalidades, objetivos, métodos de operacién
del grupo y de su propia responsabilidad ante el
grupo, entonces -

a. Estd mids dispuesto a participar en el grupo y
en sus actividades.

b. Habri una mayor seguridad, satisfaccién e i-
dentificacién del individuo con el grupo.

2. El sentido de responsabilidad hacia el grupo y ha-
cia la productividad del grupo parece estar deter-
minado por:

a. Su comprensién de su rol.

b. Su percepcién de la relacién de su propio rol
con otros roles que son productivos para el
grupo.

€. Su sentimiento de la importancia de su rol.

3. Si el rol que é1 desempefia estd mal definido, en-
tonces no verd cémo se relaciona con los otros ro-
les o cémo contribuye a la productividad del grupo.

a. En consecuencia no parece estar motivado para
la accién. Bajo estas condiciones el miembro -

+ No reconoceria las funciones que hay que
1lenar.

* Tendria miedo de estar usurpando las fun-
ciones de algim otro.

b. La hostilidad y frustracién del miembro del gru-
po muchas veces resulta de una percepcién impre-
cisa de otro miembro del grupo.

- Como una amenaza a su posicién.

* Como el ocupante de una posicién que é1 no
puede alcanzar.

D. La definicién de roles, por si, no puede asegurar la
productividad del grupo.
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1. M4s bien, las definiciones de rol resultantes de
objetivos bien pensados y calificaciones en rela-
cién con esos objetivos, son los que llevan a la
productividad.

2. Aun mis, las definicimes de roles que surgen de
la discusién y participacién del grupo durante un
cierto perfiodo de tiempo, o de una eleccién para
el rol, parecen ser mds productivas que cuando los
roles son asignados o determinados por fuentes ex-
ternas.

En resumen se puede decir que los roles tienen verda-
deros significados y orientacién solamente cuando los
objetivos y standards de operacidén del grupo son cla-
ros y commes a todos los miembros.

1. Falta de claridad o de acuerdo sobre los fines y
medios necesarios para esos fines ordinariamente
conducen a —-

Definiciones inadecuadas de roles.

- Falta de motivacién para llenar las finalida-
des.

DESTREZAS EN RELACIONES HUMANAS

PONGA 1A FI- A.
GURA DI-11
(Destrezas en
Relaciones B.
Humanas)

USE LA PIZA-
RRA PARA DAR
DETALLES SO~
BRE DESTREZAS
EN RELACIONES
HUMANAS

Por destrezas en relaciones humanas entendemos la ha-
bilidad de trabajar y entenderse bien con otra gente.

Muy a menudo se presume que hemos de poseer suficien-
tes destrezas en relaciones humanas, ya que hemos vi-
vido toda nuestra vida con otras personas.

1. Naturalmente, hemos de tener ciertas destrezas mi-
nimas en relaciones humanas, para ser aceptados por
y ajustarnos a la sociedad.

2. Pero hay una diferencia entre un minimo de habili-
dades socialmente aceptadas y las habilidades ne-
cesarias para ser un miembro eficiente del grupo.

Una vez que la gente entiende los principios de las re-
laciones humanas, podrédn apremder a aplicarlos con des-
treza en vez de enterarse de ellos por los métodos de
prueba y error de la vida diaria.

Es importante reconocer que diferentes miembros de um

grupo pueden tener diferencias en conocimientos y en
destrezas en relaciones humanas.
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E. Igualmente los grupos difieren entre si por temer
diferente nivel medio de destreza en relaciones hu-

manas.

F. los niveles de destrezas en relaciones humanas que
los grupos y los individuos poseen -

1. A menudo presentan limitaciones a las técnicas
que pudieran ser empleadas por el grupo.

2. Pueden también ofrecer limites a los objetivos
realizables por el grupo.

3. Ejemplo: Un cierto grado de destreza en rela-
ciones humanas es necesario para ser un buen
moderador de un panel. Deberd haber comprensién
de -

a.
b.

C.

Qué es un panel y qué pudiera intentar hacer.
Cémo definir un problema.

Cémo crear la atmésfera para un intercambio
libre y f4cil de ideas.

Cémo asegurarse que los diferentes puntos de
vista individuales son preseantados.

Cémo resumir y cerrar 4reas de discusién,
etc.

4. Ejemplo: Si los individuos quieren usar la téc-
nica de panel, pero carecen de las destrezas en
relaciones humanas que acabamos de discutir, ge-
neralmente significa:

a.

b.

Que el moderador deberéd ser adiestrado con
tanta anterioridad como sea posible, o -

Debe traerse de afuera del grupo a alguien
que haga el trabajo de direccién, o -

Debe emplearse en lugar del método de panel
otra técnica que requiera diferentes o meno-
res destrezas en relaciones humanas.

G. Ordinariamente, el grupo tiene la responsabilidad de
"ayudar a sus miembros a crecer'". En un sentido esto
significa:

1. Los miembros del grupo deben estar alerta acerca
del nivel de destrezas en relaciones humanas de
los individuos en el grupo.
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H.

2. El grupo debe ayudar a desarrollar discernimien-
to y crear situaciones sociales en las cuales los
individuos puedan adquirir las destrezas necesa-
rias en relaciones humanas.

Aunque las investigaciones en el 4rea de las destre-
zas en relaciones humanas son limitadas, se ha demos-
trado que:

1. La comprensién bdsica y las destrezas necesarias
en buenas relaciones humanas pueden ser comunica-
das a los individuos y a los grupos.

2. Esta comprensidén y estas destrezas conducirén a
una productividad y moral mis alta en el grupo.

3. Algunos principios y destrezas en relaciones hu-
manas mis limitados pueden ser emsefiados, en un
tiempo bastante corto, de tal manera que los in-
dividuos puedan realizar funciones especificas
de relaciones humanas con un grado relativamente
alto de eficiencia.

SUGERENCIA: Aqui puede usted sefialar que el adiestramien-
to exitoso de lideres de discusién, relatores, asesores ex-
pertos y observadores para funciones especificas en reumio-
nes educativas y seminarios, son ejemplos de esta evidencia
suministrada por la investigacién. Luego usted puede con-
tinuar m4s o menos en los siguientes términos:

I.

La investigacién ha demostrado que los lideres que
entienden y facilitan las buenas relaciones humanas
en sus grupos, tienen mayor éxito.

1. Algunos estudios demuestran que es mids importan-
te para los lideres entender y ser hébiles en re-
laciones humanas, motivacién individual, y Proce-
so de Grupo, que ser muy versados en el tema de
la discusién.

Cuando los miembros del grupo tienem un grado rela-
tivamente alto de destreza en relaciones humanas, la
motivacién, participacién, productividad y satisfac-
cién de cada uno de ellos es mucho mayor.

1. Parece que hay mds actividad orientada hacia la
tarea comin en grupo que actividad centrada alre-
dedor de la persona.

2. Los grupos son mds productivos cuando los miem-

bros saben y pueden aplicar principios de rela-
ciones humanas.
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K. La investigacién industrial ha demostrado gue los eje-
cutivos y jefes que han tenido mis éxito tanto en la
produccién como en la satisfaccién de los trabajado-
res, son aquellos que dedican la mayor parte de su
tiempo a la tarea de ponerse en contacto con el perso-
nal.

1. Esto se aplica especialmente al aspecto de rela-
ciones interpersonales de su trabajo.

2. Supervisores o jefes de secciones de baja produc-
cién las mds de las veces pasan su tiempo en ta-
reas que los hombres mismos tienen que realizar,
o0 haciendo papeles de oficina.

L. Demuestra también la investigacién que muchas perso-
nas sienten que no tienen suficiente destreza en re-
laciomes humanas para poder hacerse miembros de gru-
pos formales.

1. Los hechos demuestran que muy poca gente pertene-
ce a una sola organizacién.

a. 0 no pertenecen a ninguna (cerca del 40% de
la poblacién norteamericana) o-

b. Pertenecen a dos o mds.

2. Una vez que la gente se da cuenta que tiene des-
trezas aceptables en relaciones humanas, se umen
a una o mds organizaciones.

3. Después que los individuos se unen a un grupo,
una de las mis importantes barreras para la par-
ticipacién es el miedo de no tener suficiente
destreza en relaciones humanas para participar
con éxito en el grupo.

a. En algunos casos, este miedo y frustracién
conduce a tipos de actividad perjudiciales
para el funcionamiento del grupo (de modo de
que estos individuos reciban reconocimiento

de parte del grupo).

ROLES FUNCIONALES DE LOS MIEMBROS DEL GRUPO

Introduccién General

PONGA 1A FI- A. El estudio de los roles funcionales, o roles de los

GURA DI-12 miembros que participan en un grupo, es un intento
(Roles de para desarrollar un instrumento que permitird hacer
los miembros) un registro y andlisis sistemdtico de dichos roles

en situaciones de grupo.
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USE 1A PIZA-
RRA PARA DAR
DETAILES SO-
BRE ROLES
FUNCIONAILES
DE LOS MIEM-
BROS DEL
GRUPO

1. Es bueno notar que a menudo hablamos de roles de
miembros de grupo en términos del individuo:

a. La personalidad individual, o-

b. El tipo de personalidad de los individuos en
el grupo.

Hay, por supuesto, alguna relacién entre la estructu-
ra de personalidad del individuo y los roles que los
miembros aprenden, o pueden aprender a desempefiar.

1. Con todo, la mayoria de las personas pueden apren—
der a desempefiar cualquiera de los roles de grupo
que vamos a discutir.

2. De hecho, es muy posible que un miembro de grupo
pueda desempefiar dos o tres diferentes roles al
mismo tiempo.

Una comprensién clara del esquema aqui presentado a-
yudard a los lideres de grupo y a los miembros a ana-
lizar, mds o menos automdticamente, los roles de miem—
bro de grupo que estdn en juego. Asi estardn en con-
diciones . . .

1. De desempefiar, o animar a otros a desempefiar ro-
les necesarios para la productividad del grupo.

2. De desalentar roles que no contribuyen a robus-
tecer al grupo o a realizar las tareas en que el
grupo estd comprometido.

Hay dos marcos de referencia principales que cubrire-
mos en esta descripcién de roles:

1. Uno de ellos envuelve el cuadro de procedimientos
del grupo para resolver problemas a través de la
discusién y del pensamiento cooperativo.

a. Podemos clasificar los actos simples de acuer-
do con su significado funcional como una parte
del proceso de solucién de problemas.

b. En términos amplios estos actos son llamados
roles funcionales de grupo.

c. Cualquier grupo tiene ademis el problema de
mane jar sus personalidades individuales y las
relaciones emocionales y orientadas por el gru-
po. Esto da lugar a —
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2. Un esquema que trate principalmente de la impor-
tancia social y emocional de la actividad del gru-
po. Estos roles son considerados principalmente
bajo otros dos capitulos importantes:

a. Roles de construccién y mantenimiento de grupo.
b. Roles individuales.

SUGERENCIA: En este momento usted hard bien en alistar
diferentes juegos de figuras de franelégrafo para las tres
clases de roles, que se categorizan bajo el elemento "ro-
les de miembros™ de la dindmica interna. El primer sub-
grupo de roles que se ha de discutir son los . . .

Roles Funcionales de Grupo

PONGA IA FI- A. Los roles de los participantes estédn relacionados a
GURA RF-1 la tarea que el grupo decide emprender o que ha em-
(Roles Funcio- prendido.

nales de Gru-

Po) 1. El propésito de los roles funcionales es coordi-
nar el esfuerzo del grupo y hacer mds fdcil la
seleccién y definicién de un problema comfn asi
como la solucién del mismo.

SUGERENCIA: Ahora podria usted discutir varios roles fum-
cionales de grupo. Los siguientes estdén tomados de wm ar-
ticulo de Benne y Sheets, en The Journal of Social Issues,
Vol. IV, N® 2. Como una introduccidén a estos roles usted
podria decirles a los estudiantes algo por este estilo:

"En este andlisis presumimos que la tarea del grupo de
discusién es escoger, definir y resolver problemas co-
munes. Los roles estdn identificados en relacién a sus
funciones ya que ayudan a facilitar y coordinar las ac-
tividades del grupo para resolver el problema.

"Cada miembro puede, por supuesto, desempefiar més de un
rol en cualquier widad de participacién. Cualquiera; o
todos estos roles, pueden ser desempefiados a veces por
el lfder del grupo o bien por los varios miembros.”

SUGERENCIA: Defina ahora los diferentes roles funcionales
de grupo que usted quiere discutir en este periodo. Damos
una lista a continuacién. Las figuras de franeldgrafo co-
rresponden a cada wmo de estos roles, y se les suministra
para que los use en la forma que crea mis conveniente.
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PONCA 1A FI-
GURA RF-2
(Iniciador
Contribuyen-
te)

PONGA 1A FI-
GURA RF-3

(Buscador de
Informacién)

PONCA IA FI-
GURA RF-4
(Bsucador de
Opinién)

PONGA 1A FI-
GURA RF-5
(Dador de
Informacién)

PONGA IA FI-
GURA RF-6
(Dador de
Opinidén)

PONGA 1A FI-
GURA RF-7
(Elaborador)

PONGA 1A FI-
GURA RF-8
(Coordinador)

PONGA 1A FI-
GURA RF-9
(Orientador)

El iniciador-contribuyente sugiere o propone al grupo
nuevas ideas o una forma nueva de encarar el problema o

finalidad del grupo. La novedad propuesta puede tomar
la forma de sugerencia de una nueva meta de grupo o de
una nueva definicién del problema. Puede tomar la for-
ma de wna solucién sugerida, o de wna forma propuesta
para resolver una dificultad que el grupo ha emncontrado.
También puede tomar la forma de un nuevo procedimiento
propuesto al grupo, uma nueva forma de orgamiszar el gru-
po para la tarea que tiene delante de si.

El buscador de informacién procura la clarificacién de
sugerencias hechas, en términos de su conformidad a los
hechos reales; pide también informacién autoriszada y da-
tos relacionados con el problema que se discute.

El buscador de opiniém no pide primordialmente los he-
chos del caso sino uma clarificacién de los valores com-
prometidos en lo que el grupo esté tratando de realizar,
0 en los valores emvueltos en una sugerencia hecha o en
otras sugerencias alternativas.

El dador de informacidén ofrece hechos o generalizaciones
que son "autorigadas™, o cuenta su propia experiencia re-
lacionada con el problema del grupo.

El dador de opinién da a conocer su creencia u opinién
con respecto a una sugerencia hecha o sugerencias alter-
nativas. El énfasis estd sobre su propuesta de lo que
debiera convertirse en la posicién del grupo acerca de
valores pertinentes, no tantc sobre hechos o informacién
importantes.

El elaborador explica sugerencias mediante ejemplos o
amplificacién del significado. Ofrece una explicacién
racional para sugerencias hechas antes, y trata de de-
ducir las consecuencias que tendria cualquier idea o su-
gerencia de ser adoptada por el grupo.

El coordinador muestra o aclara las relaciones entre va-
rias ideas y sugerencias. Trata de organisar las ideas

0 sugerencias, o intenta coordinar las actividades de va-
rios miembros o sub-grupos.

El orientador define la posicién del grupo con respecto a
sus objetivos haciendo un resumen de lo que ha ocurrido,
sefialando desviaciones de la direccidn o metas acordadas
antes, o presentando pregumtas o dudas acerca de la direc-
cién que estd tomando la discusién del grupo.
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PONGA 1A FI-
GURA RF-10
(Evaluador-
Critico)

PONGA 1A FI-
GURA RF-11
(Estimulador)

PONGA 1A FI- .

GURA RF-12
(Servidor)

PONGA 1A FI-
GURA RF-13
(Anotador)

SUGERENCIA:

El evaluador-critico analiza cémo se estéd realizando la
tarea del grupo segin las normas que rigen el funciona-
miento del mismo. De esta manera, él evaluaria o pondria
en tela de juicio la "practicabilidad™, "la légica™, los
"hechos” o el "procedimiento” de una sugerencia o de al-
gén tépico determinado de la discusién del grupo.

El estimulador impulsa el grupo hacia la accién o decisiénm,
se empefia en entusiasmar al grupo hacia uma actividad "ma-
yor" o "de mis alta calidad™.

El gervidor expedita el movimiento de grupo haciendo co-

sas de rutina, como por ejemplo, distribuir materiales, o
manipular objetos para el grupo, tales como ordemar el a-
rreglo de las sillas o manejar la grabadora de cinta, etc.

El anotador toma apuntes de las sugerencias, lleva listas
de las decisiones del grupo o escribe el producto de la
discusién. Este rol de anotador es la "memoria del gru-

po™.
Roles de Construccién y Mantemimiento del Grupo

Suponiendo que usted quiera seguir el misme

procedimiento sefialado, es decir, explicar el significa-
do de los roles antes de categorizarlos, aqui le presen-
tamos una introduccién que usted pudiera usar:

PONGA 1A FI-
GURA RC-1
(Roles de
Construccién
del Grupo)

"Los roles de construccién y mantenimiento estédn orien-
tados hacia el funcionamiento del grupo como tal. Son
capaces de alterar o mantener la manera de pensar del
grupo. También refuerzan, regulan y perpetiian el grupo
como tal. '

"Una contribucién dada puede envolver varios roles. Un
miembro del grupo, o wn lfder, pueden desempefiar varios
roles en contribuciones sucesivas. Veremos esto més cla-
ramente cuando consideremos los roles individuales."

SUGERENCIA: Los varios roles de construccién y manteni-
miento de grupo que usted podria cubrir son los siguien-

tes.

PONGA 1A FI-
GURA RC-2
(Inspirador)

PONGA 1A FI-
GURA RC-3
(Armonizador)

El ins%l_‘ador alaba, acepta y estd de acuerdo con la con-
tribucién de otros. Indica afecto y solidaridad en su ac-
titud hacia otros miembros de grupo. Recomienda y alaba y
hasta indica, en varias formas, comprensién y aceptacién
de otros puntos de vista, ideas y sugerencias.

El armonizador ofrece mediacién en las diferencias entre
otros miembros. Se afana por reconciliar desacuerdos, a-
liviar tensiones en situaciomes de conflicto, dando bro-
mas o derramando aceite sobre aguas turbulentas, etc.
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PONGA 1A FI-
GURA RC4
(Componedor)

PONGA 1A FI-
GURA RC-5
(Canalizador)

PONGA IA FI-
GURA RC-6
(Fijador de
Normas)

PONGA 1A FI-
GURA RC-7
(Comentador)

PONGA IA FI-
GURA RC-8

(Seguidor)

SUGERENCIA:

El componedor opera desde ademtro de un conflicto en el
cual sus ideas o posicién estdn comprometidas. Puede o-
frecer contemporizacién cediendo algo de su "status", ad-
mitiendo su error, disciplinéndose a si mismo para mante-
ner la armonia del grupo, o andando medio camino a fin de
marchar con el grupo.

El canalizador se afana por mantener abiertos los canales
de comunicacidn alentando o facilitando la participacién
de otros. ("No hemos ofdo las ideas de fulano"). Propo-
ne reglamentos para el flujo de la commicacién. ("Por
qué no limitamos la duracién de nuestras intervenciones
a fin de que todos puedan participar?m)

El fijador de normas o ego ideal, expresa normas que el
grupo deberia tratar de realizar en su funcionamiento.
También aplica standards o normas para evaluar la cali-
dad de los procesos de grupo.

El comentador u observador del grupo mantiene el regis-
tro de varios aspectos del Proceso de Grupo. Con esos
datos y sus interpretaciones propuestas €1 alimenta la
evaluacién que hace el grupo de sus propios procedimien-
tos.

El seguidor marcha con el movimiento del grupo. En forma
mis o menos pasiva acepta las ideas de otros, sirviendo
como auditorio en la discusién y decisién del grupo.

Roles Individuales

Podria usted usar los siguientes conceptos pa-

ra introducir el tema de los roles individuales:

PONGA 1A FI-
GURA RI-1
(Roles Indi-
viduales)

"los roles individuales se derivan de los esfuerzos que
hacen los miembros de un grupo para satisfacer sus nece-
sidades individuales. Estas necesidades no tienen impor-
tancia para la tarea del grupo. Ellas son o bien no-orien-
tadas u orientadas negativamente con respecto a la construc-
cién  y mantenimiento del grupo. De modo que plantean
problemas de adiestramiento del grupo y de sus miembros.

"Digamos que exista en un grupo umn alto fndice de partici-
pacién centrada en el individuo mas bien que en el grupo.
Eso plantea siempre la necesidad de que el grupo realice
su autodiagnéstico.

"Tal diagnéstico puede revelar una o varias de las numero-

sas condiciones existentes en el grupo. Por ejemplo puede
haber: :
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« Un bajo nivel de adiestramiento en destrezas en-
tre los miembros incluyendo al lider del grupo.

* Un predominio de puntos de vista tautoritarios?! o
tlaissez-faire! con relacién al funcionamiento del
grupo.

« Un bajo nivel de madurez, disciplina y moral del
grupo.

* Una tarea de grupo inadecuadamente escogida y mal
definida.

"Cualquiera que sea el diagnéstico, es en este medio don-
de se han de descubrir las necesidades de adiestramiento
del grupo. Es también aqui donde han de definirse los
esfuerzos de adiestramiento que el grupo ha de hacer para
afrontar estas necesidades.

"Si los roles individuales fueran suprimidos de un golpe,
tal accién privaria al grupo de la informacién necesaria
para un auto-diagnéstico realmente adecuado y para su cu-’
racién.n

SUGERENCIA: Los roles individuales que usted puede discu-
tir son los siguientes: '

PONGA IA FI-
GURA RI-2
(Agresor)

PONGA 1A FI-
GURA RI-3
(Obstruccio-
nista)

PONGA IA FI-
GURA RI-4
(Buscador de
Aplausos)

PONGA 1A FI-
GURA RI-5
(Auto-confe-
sor)

El agresor puede operar en varias formas: Rebajando el
tstatus?! de otros; expresando desaprobacién de los valo-

. res, actos o sentimientos de otros; atacando el grupo o

el problema que el grupo estd tratando de resolver; ha-
ciendo bromas irritantes; mostrando envidia por la contri-
bucién de otros; tratando de llevarse el mérito; etc.

El obstruccionista tiende a adoptar una actitud negativa
Yy a presentar una resistencia terca. Estd en desacuerdo
y se opone sin razén y hasta contra toda razénm; intenta
mantener o revivir un problema después que el grupo lo ha
rechazado, o ha pasado juicio sobre é1.

El buscador de aplausos emplea varios recursos para llamar
la atencién sobre si mismo. Lo hace vanagloridndose, con-
tando sus realizaciones personales, actuando de maneras ex-

trafias. Estd constantemente luchando para impedir que se lo
coloque en una posicién inferior, etc.

El auto-confesor aprovecha el auditorio que le ofrece el
ambiente del grupo, para expresar sus "sentimientos", sus
vigiones y su ideologia, todo ello de carécter personal
sin relacién con el grupo.
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PONGA LA FI- El petimetre hace ostentacién de falta de interés en

GURA RI-6 los procesos de grupo. Esto puede tomar la forma de ci-

(Petimetre) nismo, indiferencia, payasadas y cualquier otra forma,
mis o menos estudiada, de conducta fuera de lugar.

PONGA 1A FI- El dominador trata de afirmar autoridad y superioridad

GURA RI-7 en manipular al grupo o a algunos de sus miembros. Es-

(Dominador) te dominio puede tomar la forma de adulacién, de afir-
macién de un "status™ superior o de derecho a la aten-
cién, dando direccimes autoritariamente o interrumpien-
do la intervencién de otros, etc.

PONGA IA FI- El humilde busca atraerse la simpatia de otros miembros

GURA RI-8 del grupo o del grupo total, bien por expresiones de in-

(Humilde) seguridad y de confusién personal, bien por depreciacién
de si mismo mds all4 de un limite ™razonablen.

PONGA LA FI- El abogado habla a favor del "pequefio hombre de negocios®,

GURA RI-9 de "las comunidades rurales", el "ama de casa", los "tra-

(Abogado) bajadores'", etc. Ordinariamente oculta sus propios pre-
juicios en el estereotipo que mejor calza a su necesidad
individual.

SUGERENCIA: Brevemente repase las tres categorias de ro-
les de los miembros (funcionales de grupo, de comstruccién
de grupo, individuales). Luego retorne al grupo principal
de simbolos de la dindmica interna, y proceda con el si-
guiente elemento importante de dindmica, que es:

PONGA IA FI- A. Pareciera que la evalpacién de no calza dentro

GURA DI-13 de la clasificacién gemeral de Dindmica Interma. Con

(Bvaluacién todo, unma consideracién ulterior muestra que la eva-

del Grupo) luacién puede ser una poderosa fuerza interna, un e-

lemento dindmico que afecta la productividad del gru-

USE LA PIZA- po

RRA PARA AM- = B, Reconozcamos que dentro de los grupos se esti operan-

LIAR DETALLES do siempre una evaluacién encubierta.

SOBRE EVALUA-

CION DE GRUPO 1. En una forma mds o menos sistemdtica, cada umo de
nosotros como miembro del grupo, vivimos haciendo
evaluacién:

a. De nuestro rol

b. De nuestro f'status"

c. De nuestra contribucién

d. De nuestroé sentimientos hacia el grupo

2. Evaluamos otros miembros del grupo en la misma
forma. .
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3. Evaluamos cémo nuestros intereses y necesidades
estédn siendo atendidos por el grupo.

4. Evaluamos a otros grupos a nuestro derredor.

S. En la misma forma, nuestro grupo estd siendo e-
valuado por otros grupos.

Lo m4s importante de recordar acerca de la evaluacidén
es que el uso sistemdtico y racional de esta fuerza
tiene una gran potencialidad para conducir a los miem-
bros de grupo y al grupo mismo a una més alta produc-
tividad.

Si hemos de evaluar en forma adecuada el progreso del
grupo, es importante no sélo . . .

1. Tener objetivos y metas especificos.

2. Evaluar el progreso hacia metas de "contenido" en
programas educativos.

3. Evaluar el progreso hacia metas de accién en gru-
pos orientados hacia la accién.

Pem tmbi & . L] L]

4. Evaluar los procesos de grupo — no qué esté ha-
ciendo el grupo cuanto cémo lo estd haciendo.

La investigacién demuestra la importancia de la eva-
luacién en varias formas, tales como:

1. Los miembros participan mucho mfs en actividades
de grupo cuando ellos entienden los objetivos y
metas del mismo y pueden evaluar el progreso que
estd haciendo hacia sus metas.

a. Cuanto mds satisfechos estin los miembros con
la forma en que el grupo progresa hacia sus
metas, mayor es su participacién.

2. Los miembros que evaliian el grupo y su progreso,
y estdn satisfechos con ese progreso, estdn mis
dispuestos a identificarse con el grupo.

3. Los lideres del grupo que hacen mayor uso de los
varios procedimientos para evaluar su trabajo y
el trabajo del grupo, son clasificados mds fre-
cuentemente como los lideres mds eficaces.
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PONGA IA FI-
GURA DI-14
(Heteroge-
neidad)

4. Los lideres que buscan evaluacién de su rol y de
su trabajo asi como del progreso de su grupo, son
también con mayor frecuencia considerados como
li{deres mis eficaces.

S. A menudo parece mdés importante, para la producti-
vidad y moral del grupo, saber con qué éxito estd
trabajando el grupo o el individuo, aunque la e-
valuacién no sea muy favorable, que no saber del
todo cémo estén trabajando. Parece mis importan-
te saber dénde est4 uno en su progreso, que sélo
tener wna idea vaga sobre esa situacién.

6. Los grupos parecen ser més productivos si esta-
blecen mecanismos formales para evaluar periédi-
camente su progreso asi como otros tipos de pro-

greso. Esto ayuda al grupo:

a. A dirigir sus energias a la tarea especifica
que se estf ejecutando.

b. A evitar desviarse de su trayectoria.

c. A hacer decisiones inteligentes sobre alte-
raciones o cambios en las metas o procesos de

grupo.

d. Obtener la satisfaccién del miembro del grupo
por el progreso realizado, aunque éste sea pe-

quefio.

HETEROGENEIDAD

A.

Es evidente que ningin individuo se parece a otro.
Todos diferimos en muchas formas: en intereses, ap-
titudes, conocimientos, habilidades, etc.

1. Dentro de fronteras culturales amplias, tenemos
diferentes intereses, valores, temores, frustra-
ciones, y métodos para ajustarmos a la vida.

Si aceptamos y recordamos este concepto de heteroge-
neddad, é1 nos ayudari a tener presente que cada in-
dividuo miembro del grupo representa un cierto poten-
cial en el grupo.

Un grupo debe aprender a reconocer y movilizar los re-

cursos dentro y fuera de su esfera si quiere marchar
hacia sus metas.
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Si queremos sacar el mayor partido de la potenciali-
dad del grupo, debemos saber primero cudl es la po-
tencialidad de los miembros del grupo.

1. En muchos casos tenemos en miembros de grupc re-
cursos exclusivos que nosotxos no aprovechamos.
Ni siquiera nos damos cuenta de que existen.

El grupo debe servir a sus miembros, y los miembros
deben servir al grupo.

1. Es necesario saber cudles son los intereses y
problemas dsl grupo si queremos hacer que "crez-
can" los miembrcs de nuestroc grupo.

Podemos entender a menudc el interés, la falta de in-
terés, los roles egoisticamente centrados, la agre-
sién, si reconocemos la composicidén heterogénea de
nuestro grupo.

Queda claro que hemos de recomocer que tenemos algin
grado de heterogeneidad, y hemos de aprender a enten-
der estas diferencias desde el punto de vista de la
forma cémo han de ser canalizadas para lograr una ac-
tividad mdés alta del grupo.

La investigacién demuestra que tendemos a agruparnos
tanto en un nivel formal como informal, sobre uma ba-
se relativamente homogenea, de acuerdo con intereses,
status, inteligencia, ccupacién, etc.

1. Con tcdo, dentro de estos grupos relativamente
homogeneos, hay un alto grado de heterogeneidad
cuando se compara con otras caracteristicas ta-
les como la edad; los standards morales, la edu-
cacién formal, etc.

La investigacién también demuestra que los grupos que
toman tiempo para amalizar sus recurszos, desde un pun-
to de vista tanto homogéneo como heterogéneo -—-

1. Hacen mejor uso de la potencialidad de su grupo,
y —

2. Alcanzan mayor productividad.

También es cierto que uma vez que el grupo reconoce
las caracteristicas peculiares en un individuo, lo
puede colocar mejor en su cuadro, y utilizar mejor el
valor potencial que tieme para el grupo.
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PONGA 1A FI-
GURA DI-15
(Tamafio)

USE LA PIZA-
RRA PARA AM-
PLIAR DETA-
LLES_SOERE
TAMARO

TAMANO

A,

El tamafio, o el niémero de personas en un grupo, pa-
rece ser un elemento dindmico importante para tra-
bajar con grupos.

En muchos casosg, muy poco se puede hacer para con-
trolar el niumero de personas en una organizaciénm o
en una reunién.

En otros casos, tales como nombramientos de comités,
se puede ejercer bastante control sobre el tamafio
del grupo.

El tamafio es wna consideracién particularmente im-
portante al determinar qué técnicas de grupo se han
de usar bajo ciertas condiciones para alcanzar me-
tas especificas.

1. Ciertas técnicas sirven mejor para grupos mfs
pequefios.

2. Otras técnicas son mfs convenientes para grupos
nés grandes.

3. Hay ademds otras técnicas concebidas para apro-
vecharse de las ventajas de los grupos pequefios,
cuando se trabaja con grupos mis grandes.

S6lo investigaciones muy limitadas se han hecho has-
ta ahora acerca del efecto del tamafio sobre el Pro-
ceso de Grupo.

1. Los hechos, no obstante, demuestran que el tama-
fio tiene importancia, principalmente para lo que
el grupo estd tratando de realizar.

En un estudio realigado sobre grupos encargados de
hacer decisiones, grupos que tenfan un tamafio que os-
cilaba entre cuatro y dieciseis miembros, se han he-
cho estas generalizaciones provisionales:

1. A medida que el tamafio de un grupo aumenta de S
a 12, el grado de consenso o concordancia general
resultante de la discusién de los miembros del
grupo, decrece cuando el tiempo de la discusién
es limitado.

2. Miembros de grupos pequefios cambian més fdcilmen-
te sus opiniones para lograr concordancia general
que los miembros de los grupos de 12 participan-
tes.
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6.

Al hacerse los grupos mayores de 12, parece que
existe una tendencia a la formacién de facciones
dentro del grupo.

En los grupcs mis grandes, los lideres parecen
tener menor influencia, y los miembros del grupo
se sienten menos satisfechos con la discusién
porque creen que les falté tiempo para expresar-
se. :

Los grupos primarios dan mayor satisfaccién a
sus miembros, cuando son suficientemente peque-
fios para dar a cada persona una oportunidad de
tomar parte plena en la discusién.

En los grupos mis grandes la interaccidén entre
los miembros es mds limitada. Los miembros del
grupo tienden a pensar que la opinién individual
carece de importancia y no vale la pena presen-
tarla al grupo.

Algunos estudios industriales han demostrado que
empleados de grupos de trabajo pequefios estin més
satisfechos que empleados de grupos de trabajo
més grandes.

REPASO Y DISCUSION

SUGERENCIA: Después de haber habladc del tamafio harfia us-

ted bien en repasar toda la materia sobre la Dindmica In-

terna, usando las figuras de franelégrafo como un esquema-
gufa. Sostenga después una breve discusién para aclarar,

a base de preguntas y respuestas, algunas dudas de sus es-
tudiantes.

Al final de la discusién, podria usted ofrecer a sus estu-
diantes la oportunidad de una participacién mayor, distri-
buyendo tareas entre ellos.

TAREAS PARA LOS GRUPOS DE CUCHICHEO

SUGERENCIA: Dependiendo del nitmero de sus estudiantes;
distribuya el grupo total en grupitos de dos; tres o cua-
tro personas. Acuérdese que hay catorce elementos dindmi-
cos marcados en su franeldgrafo y que los ha de distribuir
entre esos grupitos. Si es posible asigne a cada grupo
wno de los elementos dindmicos a fin de que lo estudien y
se apliquen al problema prictico de evaluar qué tan bien
dicho elemento ha sido usado en sesiones de trabajo hasta
ahora, en su curso de adiestramiento.
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Aqui de nuevo seria mejor cambiar el patrén de grupos
pequefios haciendo nuevas distribuciones. Asi usted
puede eliminar cualquier estructura social y de pres-
tigio que se haya formado en los grupos anteriores.
Esto le permitird dar a los estudiantes wn inicio fres-
co en el sentido de observarse a sf mismos.

GCuarde en mente también que si los eatuliantes tratan
de evaluar su grupo total desde el mismo punto de vis-
ta que usé el grupo fraccionado que hizo um trabajo
"de contenido™, ellos tenderidn a orientarse hacia aquel
grupo pequefio anterior. Usted corre el riesgo de temer
una evaluacién prejuiciada por el comportamiento de su
pequefio grupo. Pero si usted los pone en nuevos grupos
de cuchicheo, ellos estardn en la posibilidad de ser
més cbjetivos al considerar las précticas y patrones
del grupo en general.

INTRODUCCION DE 1A TAREA

Como introduccién a la tarea puede usted decirles lo si-
guiente:

"Hemos presentado y repasado la Dinémica Interna de Gru-
pos. Cosas como los patrones de participacién, comumi-
cacién, standards de grupo, control social, identifica-
cién, etc. pudieran parecer bonitas en abstracto. Pero
seamos pricticos, veamos si entendemos lo que estas co-
sas realmente significan. Podemos nosotros aplicar real-
mente estos conceptos a una situacién auténtica de grupo?

"No se nos ocurre ninguna situacién real mejor, para apli-
car escs conceptos, que esta sesién de adiestramiento en
commicaciones en que estamos ahora.

"Por eso vamos a dividir nuestro grupo total en nuevos
grupos de cuchicheo. Y luego les vamos a pedir a esos
grupos pequefios que determinen con cudnta propiedad no-
sotros, en esta sesién de trabajo de estudiantes e ins-
tructores, estamos usando la Dindmica Interna para la
productividad del grupo. Quizds estamos usando algumos
de esos elementos dindmicos muy bien. Quizéds otros no
los estamos usando en ninguna forma. Averigtiémoslo.
Sobre todo averigtiemos cémo y por qué, pudiéramos estar
teniendo dificultades en nuestro trabajo. Y veamos si
podemos explicar esa dificultad mediante algunos de los
elementos de la Dindmica Interna."
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USO DEL FORMULARIO SOBRE DINAMICA INTERNA

El formulario titulado "Cémo ha sido usada la Dindmica In-
terna de nuestro grupo en esta sesién de adiestramiemto?",
debe ser utilizado por todos los grupos para dar uma opi-

nién colectiva sobre los elementos dindmicos puestos en la
hoja. Esto le permitird evaluar con base general la opi-

nién de los estudiantes acerca de cada uno de los elemen-

tos dindmicos. Usted puede usar la evaluacién total como

una comparacién contra la evaluacidn especifica del grupo

al cual se le ha asignado una sola de las partes de la Di-
némica de Grupo.

Concédales a los grupos suficiente tiempo para evaluar ré-
pidamente cada uno de los elementos y marcarlos en el for-
mulario. Marque con 1l4piz rojo uno de los elementos diné-
micos para indicar que ese es el elemento especial que ese
grupo debe considerar y analizar en el tiempo que se le
concede.

PREPARACION DE UN INFORME

Cada grupo de cuchicheo debiera preparar un informe sobre
el elemento dindmico que le fué asignado.

En este informe cada grupo debe definir su concepto de tal
fuerza en sus propics términos. Esta debe ser una defini-
cidn escrita que pueda ser discutida y reformada luego pa-
ra satisfaccién de todo el grupo.

El grupo pequefio debe luego evaluar con qué propiedad es-
te elemento dindmicc ha sido usado en este curso hasta
ahora y suministrar sus recomendaciones para un uso mis e-
fectivo de ese elemento en el futuro.

INFORME Y DISCUSION

Después que los grupos pequefics han tenido suficiente tiem-
po para completar su informe definitivo y sus recomendacio-
nes, convoque el grupo total a una sesidén general.

Haga que los grupos informen sobre su concepto del elemento
dindmico que le fue asignado. Déjelos evaluar si ha sido
wna participacién buena, qué clase de patrones de comunica-
cién han sido establecidos, si los estudiantes han commica-
do bien con sus instructores y entre si, si los instructores
han commicadc efectivamente con los estudiantes, etc.
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En la pizarra trace el marco del formulario que los estu-
diantes han estado usando. Este es el formulario titula-
do "Cémo ha sido usada la Dindmica Interna de nuestro Gru-
PO en esta sesién de adiestramiento?” Al dar cada grupo
su informe sobre el elemento dindmico especifico que ha
tenido la responsabilidad de evaluar en términos del grupo
total, anote su evaluacién en la pizarra.

Una vez que cada grupo pequefio haya dado su informe, en-
tonces usted tendrd la evaluacién total hecha por los gru-
pos pequefios especificos que estaban trabajando en cada
uno de los elementos dindmicos.

Usted puede ahora confrontar las evaluaciones especificas
con la evaluacién acordada por todo el grupo, y también
poner la calificacién correspondiente en el cuadro respec-
tivo en el marco que ha trazado en la pizarra.

Esto le dard al grupo la oportunidad de observar al mismo
tiempo las evaluaciones de los grupos especificos coloca-
das frente a la del grupo total. Entonces le corresponde-
rd a cada grupo justificar su apreciacién del elemento di-
nidmico que le tocé evaluar. De esta manera habrd una am-
plia oportunidad para acuerdo o desacuerdo en este asunto
de evaluar los elementos dindmicos. En esta parte usted,
como instructor, deberd actuar solamente en calidad de
"facilitador" — la persona que se encarga de la mecénica
de la instruccién. Los estuliantes mismos son los que tie-
nen que hacer la evaluacién, primordialmente de sus propios
esfuerzos.

Después que esta evaluacién se haya hecho, usted puede ha-
cer un resumen de toda la sesidén, y echar las bases para el
préximo tema, que es la Accién Social.

A CONTINUACION SE DA EL AUXILIAR
DIDACTICO "COMO HA SIDO USADA LA
.DINAMICA INTERNA DE NUESTRO GRU-
PO EN ESTA SESION DE ADIESTRA-
MIENTO?"
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BASES DE IA COMUNICACION

Seccién 3 —
EL PROCESO DE GRUPO
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ACCION SOCIAL

INTRODUCCION

Este segmento supone el conocimiento de los temas: Marco General
del Proceso de Grupo, Motivaciones Humanas y Barreras de la Co-
mmicacién, y Dindmica Interna.

Mediante este material, el estudiante podrd aprender cémo wma i-
dea es tomada desde su fuente y llevada hasta el punto en que es
adoptada y puesta en préctica.

Este tema le permitird al estudiante adquirir una visién amplia
del cuadro de todo el proceso de la Accidén Social, y de los va-
rios grupos e individuos que estdn comprometidos en dicho proce-
so.

La mayor parte de este material estd basado en investigaciones
legitimas y prdcticas. Ha sido repetidas veces probado que los
procesos que vamos a presentar aqui, acontecen realmente cada vez
que wna idea se pone en camino para convertirse en programas de
accién.

PROPOSITO DE ESTE TEMA

En esta parte del programa usted debe proponerse darles a sus
estudiantes una amplia y al mismo tiempo completa idea de cémo
acontecen los procesos de la Accién Social.

Han visto la operacidén interna de los grupos por separado. Han
estudiado los patrones de grupo en los temas anteriores como
Marco General del Proceso de Grupo, Motivaciones Humanas y Barre-
ras de la Commicacién, Dindmica Interna.

Ahora usted haria bien en mostrarles todo el proceso en accidén,
los varios pasos o etapas que hay que cubrir para que una idea
penetre, y la gente y los grupos diferentes que intervienen en
resolver un problema.

Este es un tema importante para quienes trabajan en Extensién ya
que su tarea constante es precisamente poner a caminar programas
de Accién Social. Si puede darles un cuadro claro de los procesos
de la Accién Social y de cémo ellos operan, usted estard logrando
una realizacién importante para ayudarles a hacer las cosas correc-
tamente y ponerse en contacto con la gente apropiada.

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Jowa State College.
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AUXTLIARES DIDACTICOS

En esta parte del Proceso de Grupo, usted tendrd a su disposicién
dos auxiliares did4cticos:

El primero es un conjunto de figuras de franelégrafo designados

AS-1 a AS-55. Estas figuras muestran los procesos de la Accidén

Social, paso a paso, desde el momento en que surge una idea has-
ta el momento en que es puesta en accién y finalmente evaluada.

Usted necesitard dos o mds franelégrafos grandes para hacer esta
presentacidn.

El segundo auxiliar did4ctico es un formulario que reproduce la
estructura de la Accién Social. Es usado para mostrar las diver-
sas actividades que ocurren mientras se dan los varios pasos del
proceso. Este formulario se usa hacia el final de la exposicién
y se titula, "Una estructura de Accién Social."

Se le sugiere hacer un uso muy amplio de la pizarra durante esta
presentacién. Esto le permitird ampliar los detalles del tema en
la exposicién de los varios pasos de la Accién Social. Las figu-
ras de franelégrafo no cubren los detalles sino sélo los elementos
mayores en el programa de Accidén Social.

PARTICIPACION DE LOS ESTUDIANTES

La mayor parte de esta seccién del programa estard basada en la
técnica de disertacién ilustrada. Pero habrd oportumidad durante
esta presentacién para:

1. Preguntas y respuestas
2. Confrontacién miltiple de opiniones
3. Breves discusiones

Después de la presentacidén b4sica, sin duda usted querrd tener
una discusién mds amplia con sus estudiantes. Al mismo tiempo,
puede usted combinar con esta discusién un perfodo mis prolon-
gado de preguntas y respuestas. Luego los estudiantes podridn pe-
dir aclaraciones de muchas cosas que les preocupen después de que
se hayan familiarizado con la estructura total de la Accién So-
cial.

Una porcién muy considerable del plan de la leccién deberia ser
dedicada a la aplicacién a un caso concreto. Esto les permitird
a los estudiantes elaborar por si mismos los diferentes pasos de
un problema de Accién Social. Aplicando a wn caso especifico las
ideas que han captado, se aprovecharin mejor de la exposicidén de
este tema que en cualquier otra forma.
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TIEMPO NECESARIO

El tema de la Accién Social deberia tomar por lo menos medio dia
si se le quiere dar una atencién apropiada desde el punto de vis-
ta de la exposicién y de la aplicacién. Le sugerimos la siguien-
te distribucién del tiempo: . ’

1. Observaciones de transicién y de apertura . S minutos
2. Disertacién sobre la Accién Social . . . . 90. minutos

3. Preguntas, respuestas y discusién durante
la exposiciébm . . . . . .. L0000 .. 10 minutos
4. Receso de la mafiana y de la tarde . . . . . 15 minutos

5. Preguntas, discusién y clarificacién des-
pués de la disertacién . . . . . . . . . . 20 minutos

6. Aplicacién de Accién Social a un problema
deExtensién . . . . . . ... 0000 .. 90 minutos
7. Resumen y conclusiones . . . . . . . . . . _10 minutos

Total . . . . .. 4 horas
MATERIAL DE CONSULTA
1. %A Framework for Research in the Actions of Commmity Groups,"

2.

Por James W. Green y Selz C. Mayo. Social Forces, Mayo, 1953.
"Social Action." Por Charles R. Hoffer y Walter E. Freeman.
Michigan State University Special Bulletin 401. Michigan
State University, East Lansing, 195S.

"Making Good Communities Better." Por Irwin T. Sanders.
University of Kentucky Press, Lexington, Keatucky, 1953.

"Community Health Action." Por Paul Miller. Michigan‘ State
College Press, East Lansing, 1953.
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ESQUEMA DE PRESENTACION:
WACCION SOCIALM

OBJETIVOS desde el punto de vista del estudiante —

Como resultado de este perfiodo de instruccién, el estudiante de-
beria:

1. Conocer los principales elementos envueltos en el proceso de
poner en operacién un programa de Accién Social, y el orden
en el cual estos elementos calzan dentro de la estructura de
la Accién Social.

2. Saber a quién dirigirse en las varias etapas del programa de
Accién Social para conseguir que se realicen estas cosas.

3. Saber cémo planear y organizar un programa de Accién Social
aplicable a cualquier problema especifico en Extensién.

METODO DE PRESENTACION: DISERTACION ILUSTRADA Y APLICACION A UN CASO
CONCRETO

AUXTLIARES DIDACTICOS: FIGURAS DE FRANELOGRAFO AS-1 A AS-55; FORMU-
LARIO TITULADO "UNA ESTRUCTURA DE ACCION SO-
CIAL™

BOSQUEJO DE LA MATERIA:

OBSERVACIONES INICIALES: Principie por establecer un puente
entre el tema Dindmica Interna y el nuevo tema de Accién So-
cial. Una vez hecho esto, usted puede hacer una exposicidén
mids o menos en estos términos:

"Es cosa muy dificil tratar de construir una estructu-
ra de Accién Social o explicar cémo ocurre la accién en
una situacién social, y luego generalizarlo a todas las
situaciones sociales.

"Con todo, si tenemos alguna clase de estructura, nos
puede servir para reflexionar, en forma mds légica y
realista, acerca de aquellas cosas que tenemos que ha-
cer para planear un programa de Accién Social.

"Nos corresponde a cada uno de nosotros decidir hasta
qué grado es aplicable esta estructura de Accién Social
a determinados tipos de programas de accién que los a-
gentes de Extensién tienen que encarar en las comunida-
des donde sirven.

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College.
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"La estructura que vamos a presentar aqui, estd basada
sobre programas amplios de Accidén Social del tipo de
participacién general. Piense en tales programas como
la construccién de un hospital para la commidad . . .
conseguir un doctor para la comunidad . . . establecer
un programa de recreacién bien integrado gemeral para

la comunidad . . . realizar una campafia para rewnir fon-
dos . . . construir una piscina piblica . . . complemen-
tar localmente una campafia nacional contra la brucelo-
sis . . . Estos y otros programas semejantes tienen to-
dos esta base amplia y general. Habr4 naturalmente pro-
gramas de menor alcance que no van a calzar exactamente
en la estructura que estamos considerando aqui.

"No obstante, contemplando la mayoria de los programas
que se verifican —— aun a través de estructuras burocré-
ticas, como una organizacién de extensién — podemos a-
firmar que este mismo esquema presentado aqui es segui-
do en las diferentes etapas de la accidén.

"Por tanto, a medida que vamos avanzando con la exposi-
cién, cada uno de nosotros tiene que ir haciendo la a-
plicacién y generalizaciones teniendo en mente situacio-
nes conocidas. Quiz4s haya algunos pasos mds que sea ne-
cesario agregar. Puede ser que algunos pasos puedan su-
primirse. Pero creemos que b4sicamente el esquema que
vamos a ver podrd aplicarse."

SUGERENCIA: Agregue otras observaciones que usted consi-
dere necesarias, y luego entre en materia con la Accién
Social, principiando con —

EL SISTEMA SOCIAL

PONGA IA FI- A. Toda Accién Social ocurre en algin tipo de sistema

GURA AS-1 social . . . nunca en un vacio.
(Sistema So-
cial) 1. El sistema social existe en toda interaccién sig-

nificativa de dos o mds personas ... mediante la
cual una de ellas influye sobre las acciones de
la otra.

Son elementos de un Sistema Social:

a. Metas

b. Valores, creencias, sentimientos

c. Normas
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USE 1A PIZA-
RRA A DISCRE-
CION DURANTE
ESTA PRESEN-
TACION PARA
AMPLIAR DE~
TALLES

d. Roles
e. Poder
Autoridad
. Influencia
f. Posicién o rango
g. Sanciones
Recompensas
Castigos
h. Espacio

2. La Accién Social debe ser relacionada a algin
sistema social tal como -

a. El pais (Ejemplo: Brasil)

b. La fébrica

c. Un Cludb 4-S

d. El Servicio de Extensién Agricola

e. El vecindario

SUGERENCIA: Extraiga de los mismos estudiantes algumos
ejemplos de otros sistemas sociales. Andételos en la pi-
zarra. Discitalos brevemente para identificarlos y lo-
grar una comprensién plena del significado del término

""sistema social'.

B.

Luego continte:

Cualquier programa de Accién Social, al pasar por
sus diferentes etapas, probablemente m envuelva a
todo el amplio sistema social en el cual ocurre.

1. Pero para entender la Accién Social, debemos
estar en capacidad de conocer las partes impor-
tantes del sistema social entero al pasar de
una etapa a la otra.

2. No es necesario que entendamos o tengamos datos

sobre el sistema completo para construir o desa-
rrollar un programa de Acciém Social.
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a. Lo que debemos lograr es, sin embargo, una
comprensién amplia del sistema social para
conocer qué partes de ese sistema son impor-
tf\nies para nuestro programa de Accién So-
cial.

LA SITUACION SOCIAL ANTERIOR

PONGA IA FI- A. Para cada programa especifico de Accidén Social debe

GURA AS-2 exi stir alguna experiencia pasada en el sistema so-
(Situacién cial que se relacione con la clase de Accidén Social
Social An- que estd ahora siendo considerada. La llamamos si-
terior) tuacién social anterior.

1. Ejemplo: En cada distrito o commidad donde tra-
temos de desarrollar programas de accién en Ex-
tensién, ha habido una historia de éxito, de fra-
caso, de crisis, de conflictos, etc.

a. En algin momento de su pasado, existe un pro-
grama similar, o un programa relacionado con
la idea bdsica que ahora queremos entregar en
nuestro propio programa de Accién Social.

NECESIDAD DE RECONOCER DOS COSAS

SUGERENCIA: Una vez que se ha dejado claro el punto de
que existe un sistema social, y una situacién anterior,
puede usted recalcar su importancia, diciendo algo como
lo que sigue:

"Por consiguiente, lo que nosotros o cualquier persona
debe hacer, al iniciar planes de Accidn Social, es re-
conocer dos cosas:

1. Que hay un sistema social total dentro del cual
va a ocurrir la Accién Social.

2. Que hemos de buscar en el pasado. Hemos de de-
terminar cuil es la experiencia que existe real-
mente, o cuil experiencia pasada de este sistema
social estd relacionada con el programa que va-
mos a tratar de realizar por medio de la Accién
Social.

"Estos son dos tipos de cosas genéricas que hemos de prin-

cipiar a analizar antes de que podamos empezar a trabajar
inteligentemente en un programa de Accién Social."™
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PONGA IA FI-
GURA AS-3
(Situacién-
Problema)

PONGA IA FI-
GURA AS-4
(Dos personas
en Grupo)

PONGA 1A FI-
GURA AS-5
(Un Profe-
sional)

PONGA 1A FI-
GURA A8-6
(Tres Espe-
cialistas)

QUE Y QUIENES INICIAN LA ACCION SOCIAL

A.

Toda Accién Social tiene probablemente su principio
en la convergencia de intereses similares.

1. Dos o mds personas se ponen de acuerdo en que
existe alguna clase de problema o situacién y que
algo hay que hacer al respecto.

a. En otras palabras, hay suficiente acuerdo so-
bre la necesidad de mover a las personas que
tienen intereses comunes a actuar.

Es muy posible que exista un sentimiento entre la '
gente del sistema social mismo, de que existe un pro-
blema. La gente puede creer:

1. Que algo debe hacerse a ese respecto.

2. Que es suficientemente importante para ellos tra-
tar de hacer algo y hacerlo de verdad.

Muy a menudo la accién principia por la iniciativa de
alguien estrechamente conectado con el sistema — wn
elemento interno — que representa ciertos intereses
de afuera.

1. Ejemplo: Profesionales tales como el agente de
extensién del distrito, el director de la escue-
la, el sacerdote, etc.

2. Este representante del sistema social exterior
puede definir el problema como existente, y con-
seguir subsiguientemente el apoyo de su organizaa-
cién para desarrollar la Accién Social.

Muy a menudo hay alguna clase de fuerza totalmente ex-

terna al sistema que intenta iniciar la accién sobre

un problema dado dentro del sistema.

1. Ejemplo: Un supervisor del Servicio de Extensién,
un especialista en salud piblica, algin funciona-
rio del gobierno, un comité especial de estudio,’
etc.

2. Quizéds un problema grave estimulé a la fuerza ex-
terior a interesarse en problemas dentro del s:ls-
tema.

a. Ejemplo: El problema del combate de la hor-
miga cortadora o de la fiebre aftosa.
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3.

En esta forma la fuerza externa puede decidir
qué accién hay que tomar. Entonces los esti-
mulos para definir el problema, en algin sen-
tido, pueden venir de afuera.

SUGERENCIA: Aquf usted puede hacer un resumen, diciendo:

"Es asi como conseguimos la convergencia de intereses

creados alrededor de un problema — y este es realmente
el paso inicial en la Accién Social. Pero antes de se-
guir adelante definamos lo que entendemos por interés".

DEFINICION DE INTERESES

A. BEn la realidad, la gente tiene razones, sean dife-
rentes o bien semejantes, para interesarse en un pro-
blema especial y para tratar de realizar alguna ac-
cién al respecto.

C.

D.

1.

2.

Cuando sus razones o motivos para perseguir un
fin son similares, decimos que tienen intereses
comunes.

Cuando sus razones o motivos para buscar un fin
son diferentes, pero con todo complementarios ha-
cia la realizacién del fin, decimos que tienen in-
tereses complementarios.

Ejemplos de intereses comumes:

1‘

Juan Gutiérrez y Rafael Jiménez son vecinos con
nifios en la escuela primaria. Ambos quieren que
sus nifios tengan una buena educacién. Ambos tie-
nen un interés comin en pedir que se construya un
nuevo colegio para reemplazar al viejo que estéd
en ruinas.

Ejemplos de intereses complementarios:

1‘

Roberto Gonzdlez es un maderero y comerciante en
cemento en la misma ciudad. No le importa nada
que los nifios se eduquen bien. Pero él ve la o-
portunidad de vender madera y cemento si el pro-
yecto de construccién de la nueva escuela llega

a realizarse. Por eso él apoya fuertemente la i-
dea. Pero su interés es complementario al interés
comin de Juan Gutiérrez y Rafael Jiménez.

Asi, muchas veces tenemos gente con razones fuertes
aunque diferentes para tomar parte en un programa de
accién social. Ayudan a definirlo y a realizarlo.
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1. Con todc, es en esta drea en la que la nececidad
sentida de la gente se establece y la definicidn
de esa necesidad se formaliza originalmente.

a. Debe haber suficiente acuerdo sobre la nece-
sidad y el reconocimiento de que es importan-
te, para que se produzca la motivacién inicial
para hacer algo al respacto. Las personas que
hacen algo al respecto son conocidas como . . .

EL GRUPO INICIADOR N¢ 1

PONGA 1A FI- A.
GURA AS-7

(Grupo Ini-
ciador N°1)

PONGA LAS B.
FIGURAS

AS-8 (Gru-

po Inicia-

dor N°*2)

AS-9 (Cru-

po Inicia-

dor N°*3) c.
AS-10 (Gru-

po Inicia-

dor N°4)

El grupo iniciador consiste de dos o mis personas,
ordinariamente un grupo no muy grande.

1. Muy a menudo el grupo no es mayor de cuatro o cin-
cO personas.

2. Ellos deciden que el problema tiene para ellos
tanta importancia que han de ver qué se puede ha-
cer para resolverlo.

a. Por eso estdn dispuestos a iniciar alguna for-
ma de accién en su favor.

3. Ejemplo: Un supervisor de extensién forédneo, tie-
ne una id2a. Habla acerca de ella al agente lo-
cal de extensién. Entonces -

a. Lievarn la idea a algunas personas de la loca-
lidad que pueden estar interesadas en el asun-
to o ayudarfian a definirlo como una nccesidad.

b. Los cuatro concuerdan en reconocer que hay wma
necesidad y forman 1lo que pudiera llamarse "El
Grupo Iniciador N° 1w,

Pueden haber otros grupos iniciadores, a decir verdad
un némero cracido de ellos.

1. Pueden ser ligzramente reorganizados a medida que
consideran el problema y lo empujan hacia adelan-
te en esta etapa inicial.

Toda esta gente comprometida en los gmggs iniciadores

son los que en realidad inician la accidn sobre la idea
0 programa.

I-3-E-10



Y28V Noov
OLNEINVANV'1d
NOISIOEA
NOIOVATVAS
g1
.r«.mmm sV |
udy |

L4

(uotopnUIUOD ‘Ge-CY D |=GY)

O4V¥OO13INVYd 30 SViINOI4 3d NV1d

14814

1 NOISNJId 3d OdN¥D
roz

"N ugiswiq ep odmip |

oN

ugisnyig ep odmuup

*oN ugisnyiq ep odmp |

1464 4
_ ST TVNUOA _

a8T-§V V8ISV
NOIOOV da SOsHND VALLYNYELTV
16V
olsv |
ol 1 *oN
TSV 155V
-—e sy -— T
]
o1V
STYOAVWLLIDAT YOQVIOINI OdNYD
T
g|*°oN  lopepul odup
¥ |*°N iopepomul odrup
SISV LoN
SHTVWHOINI sopsopul odip |

ama

s SMAM/ICIANN



Digitized by GOOS[G



LA ETAPA DE LEGITIMACION

PONGA IA FI- A. En casi toda comunidad o sistema social, hay ciertas

GURA AS-11 personas o grupos que parecen temer el derecho, la
(Legitimado~ autoridad y la prerrogativa de enjuiciar las cosas
res) para hacerlas actividades legitimas.

1. Ellos son los que dirdn, "esto es bueno . . . o
malo . . . 0 es lo que queremos . . . 0 esto es
aceptable o inaceptable para la comunidad."

B. Esta gente es considerada y llamada "legitimadores'.
Es a esta gente a 1la que el conjunto iniciador lleva
ordinariamente el asunto para que pase juicio sobre
la idea.

C. El nimero y tipo de legitimadores comprometidos pue-
de variar:

1. Unas veces, una o dos personas son los legitima-
dores.

2, Otras veces es una pequefia camarilla de tres,
cuatro, cinco o seis personas.

3. Algunas veces los legitimadores son los grupos
formales.

a. Ejemplo: La parroquia acepta un programa re-
creativo y lo trata de promover dentro de la
commidad. Esto puede legitimar el programa
en la comunidad.

b. La Cémara de Comercio, el Club Rotario, Los
Leones, la Asociacién de Agricultores, son
grupos bien establecidos en la commidad.
Gozan de la reputacién de hacer cosas "que
son buenas para la comunidad". Por eso, con
sélo presentar la idea o secundarla, la hacen
legitima.

D. En esta forma, la legitimacién es dar sancién y acep-
tacién piblica a una idea por parte de gente-clave o

grupos-claves en la estructura de poder. Con todo . . .

E. El legitimador dltimo de una idea es el pueblo
mismo. Pero antes de que llegue hasta el pueblo, mu-
chas veces el mejor procedimiento es tratar de conse-
guir que los grupos o gente-clave en la estructura de
poder declaren legitima la idea.
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F.

Son diferentes personas y grupos quienes legitiman
diversos tipos de programas.

1.

2.

Por eso debemos conocer el sistema social demtro
del cual operamos si hemos de conseguir legiti-
macién para nuestro programa especifico.

Debemos ademis tratar de entender por qué cierta
gente son legitimadores y qué los mueve a mante-
nerse como tales. Quiz4ds su posicién de poder
la deban a:

a. Dinero
b. Familia
c. Prestigio

d. Posicién clave
e. Conocimiento

f. Juicios correctos en el pasado

Los legitimadores pueden realizar un servicio real
ya que ayudan a formular decisiones sobre lo que es
bueno para la comumidad o grupo.

1.
2.

Algunas veces obstaculizan el progreso, pero -

A menudo ayudan a los iniciadores a evitar
errores en los objetivos y otras equivocaciones
muy serias.

En la mayoria de los casos, mantienen su derecho
de ser legitimadores por su conocimiento de lo
que es conveniente para la commidad. Sus deci-
siones pasadas han sido probablemente correctas
y los mantienen en el papel de legitimadores.

Realizan una funcién importante al poner la idea
a prueba severa en sus mismos comienzos.

a. Podemos decir que son "guardianes de los va-
lores" en cuanto ellos saben -

«+ Si un cambio puede o no ser aceptado a
un ritmo tan rdpido como se propone.

Si la gente en la comunidad aceptard o
no la idea.
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H.

Cémo la idea puede ser modificada para
atender mejor las necesidades del grupo,
0 para que sea aceptada mis ficilmente

por el grupo.

Estamos en la posibilidad de recibir varias respues-
tas de los legitimadores. Una de ellas puede ser uma
reaccién negativa.

1. Los legitimadores pueden tal vez decir, '"No. Este
plan no funciona. No es bueno para mi o para la
comunidad. No quiero verme comprometido con é1
en ninguna forma."

2. Si la reaccién es negativa tenemos que determinar,
si de verdad, nuestro programa es o no aceptable
« « « 0 si hemos de modificarlo o usar un enfoque
diferente.

a. A veces es necesario ignorar a los legitima-
dores si creemos que nuestras ideas merecen
el esfuerzo de la accién.

Muy a menudo los legitimadores darédn varias formas de
reaccién positiva a una idea . . .

1. Ejemplo: '"Bueno, la idea tiene posibilidades.
Por qué no la elabora un poco mids y luego échela
adelante y vea si es aceptada?"

2. Ejemplo: "Yo creo que esto puede ser conveniente.
Pero no me mencione en este asunto por ahora."

3. Ejemplo: "Esta idea tiene posibilidades y creo que
puede ser bueno para la comunidad. Si de algo le
sirve diga que usted ya hablé conmigo."

4. Ejemplo: "Esta es una buena idea. Por qué no
lo habfamos pensado antes? Pongdmonos a ejecutar-
la inmediatamentei"

a. En otras palabras, este entusiasta legitima-
dor se pone a la orden y se hace parte del
programa .

De esta manera, vamos recibiendo diferentes clases de
reacciones de parte de los legitimadores, y nosotros
debemos proceder con base en la clase de reaccidén ob-
tenida.
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PONGA IA FI-
GURA AS-12
(Formales)

PONGA 1A FI-
GURA AS-13
(Informales)

K.

1.

2.

Muchas veces el programa que hemos concebido de-
be ser reducido. Tal vez nuestra idea sea fan-
téstica y obtendremos esta reaccién:

a. "Esta es una idea bastante buena. Pero us-
ted estd tratando de hacer mucho en muy po-
co tiempo."

Otras veces nuestra idea tiene que ser reoriem-
tada, y nuestro legitimador nos diré:

a. "Por qué no le damos un poco més de reflexién?
Por qué no cambiamos la orientacién de su pro-
grama un poquito?" o -

b. "Por qué no hacemos esto primero? Luego pasa-
remos a esa idea que usted tienet"

En la mayoria de los casos tenemos dos clases de le-
gitimadores en la estructura de poder, especialmente
en una estructura burocrédtica. Son:

1.

2.

3.

Legitimadores formales.

a. Son los funcionarios administrativos que tie-
nen el derecho de decir "si' y "no". Ellos
fijan la orientacién, formulan decisiones de
politica, y dan érdenes que han de ser ejecu-
tadas.

b. Generalmente operan de acuerdo con cédigos,
reglamentos escritos, y una autoridad especi-
fica.

Legitimadores informales.

a. Son personas que tal ves no estén siquiera en
la estructura administrativa. Pero aunque los
administradores hagan las decisiones, es nece-
sario que otra gente en la estructura informal,
dé su aprobacién a la idea para que pueda te-
ner éxito.

En el servicio de extensién, tenemos esas dos cla-

ses de legitimadores — formales e informales.

a. Aun en la burocracia formal del servicio, us-

ted encontraréd algunos legitimadores informa-
les de gran importancia. Es preciso consultar-
les y tenerlos informados sobre la idea en esta
etapa de la estructura de la Accién Social, lo-
grando su aprobacidén.
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4. El falso o pseudo-legitimador, es el que, por
razones de posicién o personalidad, podria apa-
recer como si tuviera un papel de legitimador,
cuando en realidad, a causa de la estructura so-
cial, no la tiene.

L. Sucede a veces que el legitimador formal o informal
es una persona que no moverd un dedo para ayudar la
realizacién de su programa, aunque usted lo haya con-
sultado y obtenido su aprobacién.

1. Con todo, si usted ha dejado de consultarlo, en-
tonces moverd cielo y tierra para impedir la rea-
lizacién de su programa.

2. La razén es que si usted pasa por alto ese legi-
timador, y lo vuelve a hacer en varios programas,
su autoridad como legitimador estd siendo desa-
fiada.

a. Habrd otros que dirdn: "No tenemos por qué
consultar a esa persona. En los otros pro-
gramas no lo consultamosi"

b. Como consecuencia, puede perder su papel de
legitimador, que €1 aprecia altamente.

LA ETAPA DE 1A DIFUSION

PONGA 1A FI- A. Después que una idea ha sido legitimada en uma forma
GURA AS-14 u otra, entonces estd lista para pasar a la etapa de
(Grupo de difusién . . . o Grupo de Difusién N°1.

Difusién N°1)

1. Recuerde que, hasta ahora, cuatro o cinco perso-
nas en el grupo iniciador estdn enteradas de
la idea, y --

2. Cuatro o cinco personas -- o un grupo formal —
en el grupo legitimador han pasado juicio so-
bre la idea.

3. Tanto el grupo iniciador com el legitimador
han definido la idea como una necesidad sentida.
Ahora —

4. Estamos listos para averiguar si el piblico gene-
ral o un grupo de interés especial definird el pro-
grama como una necesidad.

a. Ejemplo: Si vamos a tener la participacién
total de la comunidad o de un grupo de inte-
rés especial que estd dispuesto a tomar parte
en programas como produccién de cerdos, o de
nutricién, o de costura, debemos, pues, lle-
var la idea al pueblo.
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Debemos ver si la gente define el progra-
ma como una necesidad -- si estédn dispues-
tos a trabajar y hacer algo al respecto.

Quiénes forman este grupo N°1? No hay wna respuesta
sencilla a esta pregunta.

1.

Muy a menudo al pasar de la iniciacién a la legi-
timacién y difusién nos damos cuenta de que nues-
tro grupo est4{ cambiando.

a. Algunas veces podemos tener casi el mismo gru-
po con que principiamos aunque esto es una ex-
cepcién a la regla.

b. Algunas veces tomamos o o dos legitimadores
que quieren estar envueltos activamente en el
programa -- y pueden hacerle mucho bien.

Algunas veces tenemos gente en el grupo inicia-
dor que quiere mantenerse trabajando en la idea
hasta terminar la tarea. Quieren también estar en
el grupo de difusidén.

a. Con todo, hemos de reconocer que la "gente de
ideas", que tienen un discernimiento profundo
para ver y definir problemas en un principio,
no son necesariamente la mejor gente para lle-
var un programa al piblico y convencer a la
gente de que el problema existe.

+ A menudo la gente en el grupo iniciador
son precisamente las personas que no que-
remos en el grupo de difusién. Puede
ser que no sean gente aceptada por todos
ni se les considere con probabilidad de
éxito, o no tengan lo que el piblico de-
manda de sus lideres de accién.

De esta manera hay gente cuyas caracteristicas cal-
zan bien dentro de ciertas clases de programas de
accién. Posiblemente querramos darles participa-
cién en el grupo de difusién porque sabemos que
tienen la habilidad de conseguir que el piblico a-
cepte las ideas.

El grupo de difusién es un grupo muy importante pa-
ra introducir el cambio social. De esta manera, buena
parte del tiempo debe ser dedicado a pensar quiénes han
de integrar ese grupo.
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PONGA LAS D.
FIGURAS
AS-15

(Grupo de Di-
fusién N°2)
AS-16

(Grupo de Di-
fusidén N°3)
AS-17

(Grupo de Di-
fusidén N°4)

A menudo hay varios grupos de difusién comprome-

tidos en los varios pasos antes de que logremos lle-
var la idea al piblico o antes de que el piblico la

acepte. Pero bdsicamente nosotros pasamos a través

de los procesos de iniciacién, legitimacidén y de di-
fusién de la idea entre el piblico.

HACIA UN CURSO ALTERNATIVO DE ACCION

PONGA LAS A.
FIGURAS

AS-18A Y

AS-18B

(Cursos Al-
ternativos

de Accién)

SUGERENCIA:

Suponga ahora que los legitimadores — la gente cla-
ve en la estructura de poder -—— hayan cerrado com-
pletamente el camino a nuestros intentos de obtener

su apoyo.

1. Entonces debemos preguntarnos, es esta idea o
programa tan importante que nos podamos dar el
lujo de hacerles frente a los legitimadores — a
la estructura de poder?

Si nos decidimos a llevar a cabo la idea a pesar de
la oposicién de los legitimadores, hay varios cursos
alternativos que podriamos seguir.

1. Podemos decidir pasar por alto la legitimacién
y llevar la idea directamente al pueblo mismo a
ver si la quiéren respaldar. Ellos son los le-
gitimadores finales. Esto puede significar:

a. Ignorar los legitimadores.

b. BEntrar en abierto conflicto con ellos.

c. Podemos intentar hacerles cambiar su deci-
sién usando el recurso de ganar primero la

opinién piblica.

2. Podemos tratar de localizar otros legitimadores
para este programa.

3. Podems usar un enfoque diferente para el conjun-
to original de legitimadores.

Introduzca aqui un buen ejemplo que muestre

a sus estudiantes cémo pueden pasar por alto a los legi-

timadores.
del piblico.

Use un ejemplo que gane aceptacién por parte
Entonces los legitimadores no se atreverdn

a rechazar las demandas del piblico.
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PONGA IAS
FIGURAS
AS-19, (Fle-
AS-20| chas
AS8-21| circu-
AS-22| lares
AS-23| entre
pasos)

SUGERENCIA:

EL CONCEPTO DE EVALUACION

A. Ahora a medida que recorremos los pasos de la es-
tructura de accidn social, hay un pequefio paso que
debe ser dado después de cada paso — incluyendo
todos los pasos que se han estudiado antes.

1. Ese pequefio paso estd indicado aqui por uma pe-
quefia flecha. Esta pequefia flecha forma un cir-
culo continuando luego la direccién. Esta fle-
chita representa cuatro cosas:

a. Evaluacién

b. Decisién

c. Planeamiento

d. Accién

2. Esta flecha circular es nuestro concepto de eva-
luacién. Debemos considerar la evaluacién como
un proceso constante que hemos de dar en cada e-
tapa de la accidén social.

a. Asi después que damos un paso y tenemos al-
guna clase de resultado, nos detenemos y con-
sideramos toda la proposicién. Esto es -

+ Hemos logrado hacer el trabajo?

* Lo hicimos bien?

*  Qué debiéramos estar haciendo ahora?
Por qué tuvimos éxito? o -

«  Por qué hemos fracasado?

Haga hincapié sobre este importante asunto de

la evaluacidén, acerca del cual se dird bastante en esta u-
nidad de Bases de la Comunicacién.

Haga ver que --

decigidn.

"Hemos de tomar en cuenta una evaluacién de cada paso, a-
penas lo hemos dado. Hemos de evaluar ain dentro del pa- 1
so mismo. Al realizar este proceso de evaluacién, debe-
mos evaluar lo que ha sucedido antes. Debemos evaluar las
alternativas al mirar hacia el futuro.

"Hemos de dicidir nuestra meta para el préximo paso . . .
y los métodos apropiados para darlo. Esto es hacer uma
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SUGERENCIA:

"Luego planeamos un programa para implementar nuestros
métodos para alcanzar nuestras metas.

"Finalmente nos lanzamos a la accién!
"Asi, en cada etapa pasamos por todo este proceso de e-
valuacién . . . y lo representamos aqui, en cada etapa,

con estas flechas curvas, aunque hablemos de é1 sélo umna
vez."

ANALOGIA DEL CANON Y DEL COHETE DIRIGIDO

Usted querri también sefialar la importancia

de la evaluacién usando la analogia del cafién de artille-
ria y del cohete dirigido. Puede decir lo siguiente:

PONGA 1A FI-
GURA AS-25
(Definicién
de la Nece-
sidad)

"Evaluar un programa después que se ha completado es co-
mo disparar un viejo cafién de artilleria. Una vez dis-
parado, no queda nada que hacer. La bala estd en el ai-
re y sélo nos queda la esperanza de que dé en el blanco.

"Es diferente con los cohetes dirigidos. Usar umno de
ellos es como evaluar un programa durante el proceso.
Podemos disparar el cohete -- y dirigirlo en el vuelo,
orientar su camino, calcular la velocidad del viento,
calcular los movimientos del objeto al cual lanzamos el
cohete, calcular las condiciones locales. De hecho lo
podemos devolver al lugar de origen si lo consideramos
necesario. Esto es, en verdad, una evaluacién en proce-
sofn

DEFINICION DE LA NECESIDAD

A. Una vez que hemos establecido nuestro grupo de
difusién, entonces tratamos de hacer que el problema
se transforme en el problema de la gente.

1. Posiblemente no tengamos que convencer a cada
persona del piblico que éste es su problema.
Puede ser que 'todo el mumdo" no esté enwvuelto
en nuestro proyecto especifico de accién.

2. Con todo hay cierta gente —— o ciertos grupos
importantes -- que estdn o deberian estar intere-
sados. Debemos presentarles el problema y ayu-
darles a definirlo como una necesidad.

a. Asi entonces intentamos cristalizar la nece-
sidad de parte de nuestros grupos importantes,
pues deseamos que ellos asuman responsabilidad
por el programa.
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B. BEsta definicidén o cristalizacién de la necesidad es
un paso muy dificil en el proceso de Accién Social.

PONGA IA FI- 1. Como una consecuencia, varios métodos o técnicas

GURA AS-26 diferentes han sido ensayados para conseguir que-

(Técnicas) la gente acepte una idea y la defina como un pro-
blema.

PONGA IA FI- C. Una de las técnicas usadas es la educacidén bédsica.

GURA AS-27

(Educacién 1. Muchas veces no nos damos cuenta de que tenemos

Bdsica) un problema hasta tanto no veamos realmente
que hay otra forma. de hacer algo.

a. Ejemplo: Tal vez pensemos que nuestro sis-
tema escolar es un sistema muy bueno hasta
que nos enteramos por medio de la educacién
lo que estdn haciendo otros sistemas esco-
lares y cémo estdn consiguiendo resultados
efectivos.

b. Ejemplo: La misma cosa se puede decir del
trabajo agricola o de las labores domésticas.
La gente puede estar muy satisfecha de la for-
ma como cultivan la tierra o con las précticas
del hogar, hasta que oyen que hay una manera
nueva y me jor de hacer algo.

2. Le educacién bédsica nos dice: "aqui hay uma nue-
va idea" o "aqui hay una forma diferente." O se
nos puede mostrar otras alternativas hasta que
dejemos de estar satisfechos con la forma en que
estamos haciendo las cosas.

a. Esta educacién bdsica es dificil y a largo
plazo, pero es una forma de dar a la gente
los datos de una situacidén a fin de que juz-
guen si tienen o no una necesidad sentida.
Entonces, tal vez, la idea que estamos pro-
metiendo pueda responder a esta necesidad
sentida.

PONGA IA FI- D. Otra técnica bdsica que podemos usar es el comité

GURA AS-28 asesor.
(Comité Ase-
sor) 1. Ciertas personas clave en la commidad son selec-

cionadas para representar a sus vecinos. Conocen
a la gente, sus problemas, sus recursos, tan exac-
tamente que pueden definir algunas de las necesi-
dades de esa gente.
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a. La presuncién es que wn comité asesor en-
volverd algunas de estas personas clave en
el proceso de definir la necesidad.

PONGA IA FI- E. Otra técnica usada a menudo para averiguar las ne-

GURA AS-29 cesidades de la gente, o para ayudar a la gente a
(Cuestiona- definir su propia necesidad es la encuesta o cues-
rio para En- tionario.

cuesta)

1. Sometiendo a las personas a una serie ldgica de
preguntas acerca de su propia situacién . . .
de los problemas que pueden tener . . . de posi-
bles soluciones a sus problemas, podemos:

a. Sacar de ellas mismas una definicién de su
necesidad.

b. Ayudarles a darse cuenta de que tienen uma
necesidad.

SUGERENCIA: Siendo el método de la encuesta y cuestiona-
rio wna técnica importante y efectiva, es conveniente que
usted dé a sus estudiantes material de consulta sobre el
digefio de encuestas, sobre la obtencién de los instrumen-
tos que deben usarse; sobre cé6mo conducir a la gente a
través de una serie légica de preguntas, etc.

PONGA 1A FI- F. Una cuarta técnica es llamada comparacién y compe-

GURA AS-30 tencia. Podemvs crear conciencia de una necesidad,
(Comparacién por medio de:

y Competen-

cia) 1. La comparacién. Ejemplo:

a. Estamos ordinariamente satisfechos con la
forma en que estd nuestra comunidad o nues-
tra finca, o con la forma como acostumbra-
mos hacer las cosas, hasta que nos llevan a
ver otra commidad que hace las cosas en una
forma diferente -- o a otro agricultor que
hace las cosas mejor.

2. Competencia. Por ejemplo:

a. Podemos darnos cuenta de que necesitamos uma
piscina de natacién, porque la comunidad ve-
cina tiene una. 0 que necesitamos un centro
de recreo, porque los vecinos estdn constru-
yendo una.

3. Se puede emplear esta base de comparacién o com-

petencia entre commidades como medio para defi-
nir la necesidad.
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PONGA 1A FI-
GURA AS-31

(Explotar
Crisis)

PONGA 1A FI-
GURA AS-32
(Demo stracién
o Prueba)

G.

a. Con todo, hay sus riesgos emn esto. Es la
tendencia a "no ser menos que los otros™.
Puede ser que lleguemos & hacer un mal uso
de los recursos, no con base a la verdade-
ra necesidad sino sélo por "no ser memos".

La quinta técnica es llamada explotar una situacién
de crigis. Con eso queremos CAr que muy & menu-

do algunos estados de crisis hacen patente la nece-

sidad de la comunidad muy vivamente -—- y hasta muchas
veces en forma simbélica y emocional.

1. Cuando esto sucede, por lo general, podemos le-
vantar nuestro programa muy répidamente sobre
esa situacién y esa necesidad.

a. Ejemplo: Puede ser que uma campafia contra
la brucelosis pueda iniciarse como resulta-
do de que alguien haya caido enfermo.

b. Bjemplo: Un programa sanitario de rayos X
para tuberculosis puede ser aceptado répida-
mente una vez que se descubra que un atleta
faxoso en la comunidad tieme tuberculosis.
Otros irdn a decir: "Si esto le puede suce-
der a €1, también me puede suceder a mi. El
es wn tipo bien alimentado, con un buen fi-
sico y sin embargo tiene tuberculosisi™

2. La ética entra también en este asunto, ya que
muchas veces las necesidades pueden ser explo-
tadas creando una crisis en las mentes de las
gentes.

a. Esto puede hacerse por una propaganda velada,
dramatizando los hechos, creando situaciones.
Ejemplo: El periédico que aprovecha cada ac-
cidente, nacimiento o enfermedad seria, com
una crisis que esti demostrando la necesidad
de un hospital local.

Una sexta técnica: la demostraciém o prueba. (Las
perscmas que trabajan en Extensidn conocen esta téc-
nica pero puede emplearse en wma escala més amplia.)

1. Ejemplo: Muchos programas de recreacién buenos
se han iniciado después que algin club local co-
m el de los Rotarios o el de los Leones han apo-
yado un programa de prueba durante un afio. Die-
ron a la gente la oportunidad de ver si el pro-
grama justificaba el esfuerzo y los recursos. &s
te es mn tipo de demostracién.
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PONGA 1A FI-
GURA AS-33
(Aprovechar
experiencia
pasada)

PONGA 1A FI-
GURA AS-34
(Canalizar
descontento)

I.

J.

2. BEn Extensién la demostracién de resultados se
usa continuamente. Los agricultores y las amas
de casa visitan estas demostraciones de resulta-

do.

Luego deciden, sobre la base de este tipo

de demostracién y prueba, si tienen o0 no la mis-
ma necesidad.

Una sétima técnica: definir la necesidad aprovechan-
do la experiencia y la necesidad pasada.

1. No es necesario tener que definir cada necesidad
completa y separadamente.

Ejemplo: Podemos conseguir que la gente em-
piece a usar fertilizantes. Luego podemos
conseguir cambios en la forma de aplicarlos.
Podemos decirles: "Ustedes seguramente quie-
ren aplicar el fertilizante en la me jor for-
ma posible. Aqui tienen ustedes algunos mé-
todos nuevos y mejores para hacerlo." Asi,
podemos construir una nueva necesidad sobre
wna necesidad aceptada.

Ejemplo: Una comumidad ha construido um lo-
cal para centro comunal, pero enseguida de
terminado se han dicho: "El local no sirve
para nada a no ser que lo equipemos". Enton-
ces han iniciado un nuevo programa para reco-
lectar el dinero a fin de comprar el equipo.
Se ha aprovechado aquf como base una necesi-
dad pasada.

Una octava técnica usada a menudo, pero que requiere
mucha habilidad, es canalizar el descontento hacia
la accién.

1. En otras palabras, si la gente estd contra algo,
su actitud negativa puede ser transformada en una
actitud positiva de estar a favor de algo

a.

Ejemplo: Si la gente estd contra la delin-
cuencia juvenil puede convencérsele de que
debieran favorecer algim tipo de programa que
alivie las causas de dicha delincuencia.

Ejemplo: Si les molestan las malezas y el
gusano cortador en la finca — y este es un
afio en que abundan estas plagas -- su des-
contento puede ser camnalizado para hacer al-
go constructivo acerca de esos dos males.
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SUGERENCIA: Repase brevemente las diferentes técnicas que
pueden ser usadas y anote otras que usted o sus estudian-
tes puedan aportar. Usted también podria sugerirles fuen-
tes de referencia para otras técnicas.

PONGA 1A FI-

GURA AS-35 COMPROMISOS PARA LA ACCION

(Flechas cir-

culares) A. Muy a menudo las personas parecen aceptar una idea
Y LUEGO CON- y reconocer uma necesidad, pero no estén motivadas
TINUE AL suficientemente para la accién.

PROXIMD PASO

. o e 1. Es fé4cil conseguir que asientan con la cabeza

y que digan: "Este es un problema; debiéramos
hacer algo.® Pero cuando se trata de estar dis-
puestos a dar su tiempo, dinero, y recursos pa-
ra un problema, ya esa es otra historia.

2. No podems presumir que porque tenemos un acuer-
do, podems dar por descontado que la gente esté
dispuesta a actuar.

PONGA 1A FI- B. De manera que, ademis de conseguir que la gente de-

GURA AS-36 fina la necesidad, hemos de conseguir también que se
(Compromisos comprometan a hacer algo. Tales compromisos a actua
de Accién) pueden ser obtenidos en términos de —

1. Votos de confianza.

2. Compromiso de asistir a reuniones.

3. Compromiso de actuar en el momento oportumo.
4. Compromiso de aportar una cantidad de dinero.
5. Compromiso de tomar parte en um programa.

a. Ejemplo: Un agricultor que permite que su
finca sea utilizada para una demostracién.

PONGA 1A FI-

GURA AS-37

(Flecha cir-

cular)

Y LUEGO CON-

TINUE CON EL

PROXIM PASO  _

« o e SENALAR METAS Y OBJETIVOS

PONGA IA FI- A. Una vez que existe una necesidad establecida, debe

GURA AS-38 salir de ella una meta y umos objetivos bien concre-
(Objetivos) tos.
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PONGA 1A FI-
GURA AS-39
(Flecha Cir-
cular)

Y LUEGO CON-
TINUE AL
PROXIMO PASO

PONGA 1A FI-
GURA AS-40
(Medios)

2.

Hay metas que el grupo interesado estd dispues-
to a tratar de conseguir, y estd{ dispuesto a con-
giderarlos con el objeto de resolver problemas o
aliviar dificultades.

Puede haber bastante diferencia de opinidn acerca
de las metas y objetivos.

a.

Deben tomarse en cuenta metas, fines y obje-
tivog alternativos.

Bn algin momento habrd divergencia de opinidn
en la discusién y planeamiento. Pero, even-
tualmente debe producirse acuerdo acerca de
las metas y objetivos especificos del progra-
ma y de las actividades para el programa.

Sea lo que fusra lo que querramos emprender y rea-
ligar deben definirse claramente:

a.
b.

C.

Buenos criterios para establecer las metas.
Areas de contenido.

Cambios de conducta humana que tratamos de
producir.

EXPLORACION DE METODOS O MEDIOS ALTERNATIVOS

A.

Una vez que hemos decidido los objetivos que queremos
alcanzar, debemos entonces decidir cémo los vamos a

lograr.

1. OCudles son los métodos o medios que vamos a usar?

Ordinariamente tenemos m4s dificultad en definir cémo
hemos de hacer algo, que en definir lo que hemos de

hacer.

Hay tantas formas en las cuales podriamos realizar
nuestros esfuerzos que generalmente existen grandes
diferencias de opinién sobre cual es el camino a se-

guir.
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D. Para resolver estas diferencias deberiamos dejar tan
claro como podamos cudles son los métodos altermati-
vos que pudieran ser considerados para conseguir nues-
tro objetivo.

1. Deberiamos especificar concretamente estos dife-
rentes métodos.

2. Deberiamos analizar estos métodos conforme a sus
posibles consecuencias.

a. Consecuencias con relacién a metas especifi-
cas.

b. Consecuencias no previstas que pudieran afec-
tar el programa.

3. Al considerar los varios métodos, deberiamos to-
mar en cuenta los recursos que serian necesarios
8i usamos un método en vez de otro.

a. Podemos descubrir que el método "B es mejor
que el método "A"™ pues requerird menos recur-
sos para dar aproximadamente los mismos resul-
tados.

b. Podems descubrir también que ain asi es pre-
ferible usar el método "A" en vez del método
"B", Quizds pueda exigir mayores recursos el
método "A", pero los resultados que anticipa-
mos pudieran ser tanto mejores que aim es a-
consejable usar el método "A",

SUGERENCIA: Sefiale ahora a los estudiantes que cuando re-
gresen a sus localidades y traten de iniciar programas de
comunicacién, habrd muchas formas diferentes para realizar
€s0s programas. En algim momento, deberdn decidir cuél for-
ma o combinacién de formas van a usar para conseguir sus me-
tas y objetivos.

E. Algunas veces en programas de accién de la comumidad
no tenemos dificultad alguna para conseguir acuerdo
sobre métodos alternativos. Ksto debiera ponernos en

guardia.

1. La razén es que el agente de extensién o algim
lider de la commidad piensa que é1 tiene la so-
lucién. Y asi el "experto" principia inmediata-
mente a hacer propaganda a su manera de hacer al-

go.
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PONGA 1A FI-
GURA AS-41
(Flecha cir-
cular)

Y LUEGO CON-
TINUE AL
PROXIMO PASO

PONGA 1A FI-
GURA AS-42
(Plan de
Traba jo)

F.

a. Definitivamente esta no es la forma de esco-
ger el mejor método a usar.

Las personas que estdn comprometidas en determinar

qué métodos han de usarse, son generalmente compe-

tentes para desarrollar un programa de accién. BEs

rara la vez que ellos no puedan hacer alguna mejora
en lo que el extensionista piensa que es la manera

éptima de hacer algo.

1. Bn muchos casos, ellos han rechazado completamen-
te lo que el "experto" haya tenido en mente, an-
tes de que é1 hubiera podido expresar sus ideas.

2. Ellos muchas veces han encontrado formas alter-
nativas que han servido realmente. Estas habrédn
podido ser formas que no se le habrian ocurrido
nunca al extensionista de no habérselas presenta-
do otro.

3. Muchas veces, por medio de la reflexién y accién
del grupo, podemos extraer ideas de diferentes
soluciones alternativas, y elaborar uma sola que
es en realidad la mejor y mds completa idea entre
todas las presentadas.

PLAN DE TRABAJO

A.

Una vez que hemos sefialado nuestras metas y objeti-

vos y hemos decidido acerca de los métodos bdsicos

que vamos a emplear, entonces podremos trazar un plan
de trabajo - un programa con la organizacién necesa-
ria para realizarlo. :

Esta es un 4rea en la cual los extensionistas estén
bien versados. Pero muy a menudo pareciera que este
es nuestro punto de partida cuando hablamos acerca de
"planeamiento de programas'. Dejamos de cubrir los
otros pasos que hasta ahora hemos venido indicando.

Dentro de este amplio campo de metas, objetivos y mé-
todos que hemos establecido, debemos disefiar un pro-
grama que realice lo que tenemos en mente. En este
plan de trabajo consideraremos cosas como las siguien-
tes . .
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1. Un calendario.

2. Organizacidén de comités.

3. La clase de personal necesario.
4. los edificios requeridos.

5. Los materiales.

6. Ayudas visuales u otros métodos.
7. la necesidad. de reuniones.

8. Lo que haremos en comunicaciones personales,
de grupo y de masa.

9, Pubdlicidad.
10. Todos los otros detalles de planeamiento.

D. Este es el concepto provisional para establecer un
plan de trabajo -

1. Para realizar los objetivos que hemos establecido.
2. Usando los métodos que hemos escogido.

SUGERENCIA: Antes de dar el préximo paso, es conveniente
que dedique un tiempo para indicar que con frecuencia al-
gunos de los pasos considerados en la estructura de Accién
Social se superponen y se efectiian casi simulténeamente.
Estén estrechamente ligados unos con otros en el programa
de accién. La superposicién acontece en relacién con los
pasos que comienzan con "Dafinicién de Necesidades", con-
tinuando con la determinacién de los "Compromisos de la
Gente para Actuar', "Establecimiento de Metas y Objetivos",
"Exploracién de Métodos Alternativos" y el "Plan de Traba-
jo". En otras palabras, el problema es que algunas veces
la mejor manera de conseguir que la gente admita que tiene
una necesidad, o que defina algo como una necesidad, es
mostrarle la solucién de su problema. Esto se hace a me-
nudo proponiéndoles varias soluciones alternativas y de es-
te modo casi sefial4ndoles metas.

Por otra parte, en muchos casos, no sucede esta superposi-
cién. Por el contrario hay pasos muy deliberados y en se-
cuencia clara. Muchos pasos pueden tomar varios afios. Du-
rante este tiempo, el esfuerzo puede estar concentrado en-
teramente a conseguir que la gente defina algo como una ne-
cesidad. Muy poco si acaso, podria decirse acerca de metas
especificas para resolver aquella necesidad o de métodos al-
ternativos que podrian usarse para atenderla.
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Después que ha dejado en claro estos puntos acerca de los
pasos anteriores, continde siguiendo las lineas sugeridas

por el presente esquema:

PONGA IA FI-
GURA AS-43
(Flecha cir-
cular)

Y LUEGO CON-
TINUE AL
PROXIM PASO

PONGA IA FI-
GURA AS-44
(Movilizacién
de Recursos)

PONGA 1A FI-
GURA AS-45
(Flecha cir-
cular) Y
LUEGO CONTI-
NUE AL PROXI-
M) PASO .

MOVILIZACION Y ORGANIZACION DE RECURSOS

A.

Una vez que hemos trazado las lineas de nuestro plan
de trabajo, entonces debemos movilizar y organizar
nuestros recursos de tal manera que el plan sea rea-
lizado. En esta forma, una vez que tenemos el plan
en el papel debemos encontrar:

1. El tiempo

2. las personas

3. Los recursos

4. Las facilidades fisicas
y -

5. Cualquier otra cosa que sea necesaria para poner
el plan en accién.

Aqui también la gente debe principiar por imponerse
la carga de su programa en términos de tiempo, gastos,
habilidad, trabajo, etc.

1. La gente se ha puesto de acuerdo sobre la necesi-
dad, las metas y los objetivos, los métodos de o-
peracién, y ha decidido sobre el plan.

2. Asi ahora debe movilizarse y organizarse para po-
ner el programa a andar.
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PONGA IA FI-
GURA AS-46
(Lanzamien-
to del Pro-

grama)

PONGA 1A FI-
GURA AS-47
(Flecha
circular)

Y LUEGO CON-
TINUE AL
PROXIMO PASO

3 e o

PONGA LAS
FIGURAS
AS-48
AS-49
AS-50
AS-51

LANZAMIENTO DEL PROGRAMA

A.

c.

Al disponernos al trabajo de Accién Social, algunos
programas deben ser iniciados mediante un evento o
serie de eventos que llamamos lanzamiento. Este lan-
zamiento puede tomar la forma de:

1. Una campafia de recoleccién de fondos.

2. Una serie de giras o excursiones.

3. Un gran banquete de inauguracién.

4. Una campafia de avisos de pdgina entera.

5. Una red de llamadas telefénicas.

6. Una gran publicidad.

En otras palabras, el lanzamiento se convierte em un
gran suceso de tal manera que la gente sepa que ahora
estamos en las etapas de accién del programa.

Alguwnos programas no se prestan para este lanzamien-

to a todo vuelo. Debemos movernos a su realigacién
lentamente y luego aguijonearlo para adelante.

OTROS PASOS DE ACCION

A.

Haya o no wn gran lanzamiento para el programa, uma
vez que se lo principia hemos de seguir adelante con
nuestro plan de trabajo.

1. Asi tenemos que pasar por varios pasos de accién
« « . paso primero . . . paso segando . . . paso
tercero . . . paso cuarto . . . etc., conforme va-
mos realizando el programa. Hemos de dar cuantos
pasos de accién sean necesarios para acercarnos a
nuestras metas y objetivos. Estos pasos de accién
deben ser bien estudiados, y distribuidos en el
planeamiento tan cuidado samente como sea posible.
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PONGA LAS
FIGURAS
AS-52 (Fle-
cha circular)
AS-53 (Fle-
cha circular)
AS-54 (Fle-
cha circular)

PONGA IA FI-
GURA AS-55
(Evaluacién
Final)

SUGERENCIA:

EVALUACION CONTINUA Y FINAL

A.

C.

Entre cada uno de los pasos de accién, como en cual-
quier otro punto a lo largo de la escala de la accién
social, hemos de detenernos y evaluar. Evaluamos --

1. Lo que hemos hecho.

2. Nuestro siguiente objetivo inmediato.

3. Métodos alternativos para alcanzar ese objetivo.
En otras palabras, hacemos una decisién sobre lo que
va a ser nuestro préximo paso, luego lo planeamos, y

finalmente actuamos en relacién con ese plan.

Eventualmente, hemos de llegar al punto donde tene-
mos una evaluacién final — o evaluacién total del

programa.

1. Por mds que hayamos estado haciendo evaluaciones
a lo largo del progreso de nuestro trabajo, es
conveniente re-evaluar todo el programa una vez
que creamos que lo tenemos suficientemente termi-
nado.

a. Hemos logrado lo que nos habiamos propuesto?
b. Los métodos que usamos, eran los mejores?

¢. Hicimos buen uso de nuestros recursos?

d. Por qué tuvimos éxito en esto?

e. Por qué tuvimos fracaso?

f. Si tubiéramos que hacer el programa de nuevo,
en qué forma diferente lo planeariamos?

g. Cudles fueron las experiencias que usamos en
este programa de Accidén Social, que pudieran
ser usadas en otro programa de Accidén Social?

h. A dénde vamos desde este punto?

Una vez que usted haya sefialado la importan-

cia de la evaluacién final, puede continuar um poco la dis-
cusién del asunto y terminar el tema de la Accién Social
mis o menos en los siguientes términos:
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"Bueno, éstas son las cosas que nosotros consideramos
y analizamos, a medida que avanzamos y planeamos nues-
tro programa futuro. Esta es, pues, la evaluacién to-
tal del programa. Se podria decir que es el final de

nuestra estructura de Accién Social. Pero, mis bien,

debiéramos mirarlo como el principio de nuestra préxi-
ma estructura, nuestra préxima Accién Social.

"En otras palabras, esta evaluacién final podria com-
pararse a una gran espiral ascendente, en la que eva-
luamos las cosas de este programa y tal evaluacién nos
lleva a establecer otra necesidad. En esta forma te-
nemos que comenzar de nuevo el proceso de iniciar uma
nueva necesidad, llegar a legitimar su solucién y lue-
go a difundirla. En esta forma, estamos preparados pa-
ra avanzar.

"Tales, bdsicamente, son los pasos que hemos recorrido
en la Accién Social."

REPASO DE LOS PASOS

SUGERENCIA: Ahora puede usted repasar los pasos del pro-
grama. Una vez que termine este repaso, usted podria con-
tinuar diciendo:

"Desde luego, no se ha pretendido que éstos sean los u-
nicos pasos en una estructura de Accién Social, o que
éstos sean los mejores. Con todo, esos pasos les dan
a ustedes cierta comprensidén de la Accién Social, que
ustedes pueden usar apropiadamente en la elaboracidén
de sus propios programas de extensién.n

PREGUNTAS Y ACLARACIONES

SUGERENCIA: Una vez terminada su disertacién sobre los
pasos de la Accién Social, usted harfa bien en detenerse
y dar oportunidad para preguntas. Aclare cualquier mal-
entendido o confusién que puedan tener sus estudiantes.
De estas preguntas quizds surjan ciertos enfoques de par-
te de sus estudiantes para la materia que sigue. Si aca-
so surgen dichos enfoques, déjelos sobre el tapete, has-
ta que haya distribuido el formulario titulado: "Una Es-
tructura de Accién Social". Luego usted puede decir algo
como lo que le indicamos a continuacidén:

DISCUSION DEL FORMULARIO SOBRE ESTRUCTURA DE ACCION SOCIAL

DISTRIBUYA

EL FORMULA- "Ahora bien, ademds de los pasos que hemos discutido hay
RIO "UNA ciertas cosas importantes y dignas de consideracién, que
ESTRUCTURA se encuentran a lo largo de toda la estructura de la Ac-
DE ACCION cidén Social.

SOCIAL"
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SUGERENCIA:

"Estédn representadas por las lineas largas en el formu-
lario del esquema de la Accidn Social. Estas lineas
tienen unas llamadas que cubren el pie de las pdginas
de nuestra gréfica de Accién Social".

"No pueden ser calificadas de pasos por si mismas por-
que no son sino consideraciones sobre cada paso. Muy
brevemente queremos describir estas lineas y lo que hay
en ellas a fin de que todos nosotros veamos por qué son
importantes.

Ahora usted puede discutir los encabezamien-

tos y lineas que estdn al pie de las pdginas que llevan
las gréficas, principiando con "Probabilidad de Forma-
lizar la accién”. . Podria también usar la pjzarra pa-
ra ir anotando los diversos puntos conforme usted habla
de ellos.

PROBABILIDAD DE FORMALIZAR LA ACCION

A. En una estructura de Accidén Social, la probabilidad
de formalizar la accién, se va aumentando a me-
dida que progresamos con el programa.

1. La razén por la cual tocamos este punto, es por-
que ordinariamente surgen preguntas como éstas:

a. Cuindo organizaré un comité?

b. Cuindo obtendré un grupo formal de patroci-
nadores?

c. En qué momento tengo que hacer de esto uma
organizacién formal?

2. No hay respuesta clara y definitiva a estas pre-
guntas. Lo que la experiencia demuestra es tni-
camente que las probabilidades de la formalizacién
aumentan a medida que nos movemos de izquierda a
derecha.

B. Esta formalizacién principia a menudo tan pronto como
entramos al proceso de legitimacidn.

1. Por supuesto, esto no siempre es asi. Algunos
programas de accién en pequefias comunidades han
llegado a realizarse sin que jamds se hubieran
formalizado.

a. No habia equipo de ftmcionarios; o comités en-

cargados, u organizaciones patrocinadoras. Con

todo los programas tuvieron buen éxito.
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C.

b. Esto pareceria indicar que no hay necesidad
real de formalizar en algunos casos.

2. Sin embargo, con programas amplios de accién or-
dinariamente debemos formalizar.

a. Debemos tener un comité responsable.

b. Debemos conseguir un grupo que se responsa-
bilice ante alguien por lo que hace.

c. Esta responsabilidad y autoridad son la e-
sencia de la formalizacién

Ordinariamente el proceso de formalizacién ocurre en
algin momento en la definicidén de la necesidad.

1. Muy a menudo los Grupos de Difusién nimero 1,
2, 3, y 4 no son representaciones formales de na-
die; son personas que asumen por si mismas el in-
terés de que el trabajo se haga.

2. Quizds el grupo de difusién decida tener una
reunién piblica e invitar a todos los interesa-
dos a participar.

a. De tal situacién generalmente resulta la e-
leccién de un grupo --

* Un grupo representativo de las organiza-
ciones formales.

Un comité activador.

Un comité provisional que ponga a caminar
las cosas haciendo que se cumplan varios
asuntos importantes, encargéndose del ma-
nejo de la publicidad, etc.

b. De este tipo de actividad surgiréd otro tipo de
rewmidén o un cierto proceso, o algo que resul-
tard en un comité formal.

Lo importante es reconocer ahora que esta formaliza-
cién puede acontecer y que en realidad acontece en di-
ferentes etapas. Y que —-

Muchos programas de Accidén Social, que debieran ser
formalizados, fracasan porque dejamos de formalizar-

los.
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1.

Ejemplo: Un grupo de personas interesadas, qui-
z4s un grupo iniciador, tiene tanta fe en uma i-
dea que se dedica a actuar como si representara
a alquien, sin tener realmente ninguna represen-
tacién. Como consecuencia -

a. El programa principia a caminar y luego . . .

b. El objetivo directo del programa o sea el pu-
blico directamente envuelto en el proceso de
cambio, de repente reacciona y dice, "Quién
es esta gente? Yo nunca voté por ellos! Yo
nunca dije que queria participar en este pro-

- grama. Qué se creen ellos?" Asi la situa-
cién viene a ser muy embarazosa.

c. Luego se hace necesario establecer uma es-
tructura a fin de que tengamos un cuerpo re-
presentativo, o un conjunto elegido de fun-
cionarios, o un comité encargado.

d. También se hace necesario dejar bien claro
que esta gente ha sido seleccionada por el sis-
tema social que se trata de beneficiar me-
diante este programa y que son responsables
ante dicho sistema social. Si vamos a mover
a la gente a la accidén y hacerlos sentirse
responsables de que algo se haga, deben ser
responsables ante alguien ademds de ante si
mismos.

INVESTIGACION Y ANALISIS CONTINUO DE LA SITUACION

A. Es casi axiomdtico que en cada etapa del proceso de
Accién Social, debemos hacer investigacién y andlisis
continuo de la situacidén, tanto social como fisica.

1.

Esta investigacién no debe concebirse como un pro-
ceso formal de cuestionario, disefio experimental,
etc. Muy a menudo no lo es.

Ejemplo de investigacién: Cuando el sistema for4-
neo a la comunidad decide que quiere conducir wm
programa o quiere saber si la gente dentro del sis-
tema estd interesada en un programa, debe antes a-
veriguar algunas cosas como:

a. Quién es la gente a quien se quiere alcanzar
dentro del sistema?
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b. Cudles son sus intereses?

c. Cudl es el tipo de agricultura (u otro tra-
bajo) que hacen?

d. Quiénes entre ellos son las gentes clave?
e. Con quién habria que hablar primero, etc.?

De esta manera antes de que el elemento extra-
commal (Figura AS-6) entre en la commidad pa-
ra hacer algo, tiene que entender la estructura
politica de la localidad, la estructura burocrid-
tica, las instituciones que operan en el sistema,
las iglesias principales, las agrupaciones por
nacionalidades, etc.

a. Tendrd que hacer un cierto trabajo de inves-
tigacién que no tiene necesariamente que ser
formal.

b. Todas estas cosas serfan muy importantes pa-
ra un andligis real del sistema social en el
cual se va a realigar la accién.

La misma situacién es cierta al llevar el programa
del grupo iniciador a los legitimadores. Si no-
sotros como agentes de extensién debemos encargarnos
de ello . . .

1.

Seria mejor que: tuviéramos algunos datos y nime-
ros que ofrecerles alos legitimadores a fin de
que vean mejor los intereses y necesidades, los
recursos fisicos y financieros de la comumidad.

No podemos simplemente irles a decir: "Creen
ustedes que ésta es una buena idea, o no?" He-
mos de tener argumentos que respalden nuestra
creencia de que esto es una necesidad real.

En todo caso, cuando llevemos el programa al piiblico

general y comencemos a interesarlo, también necesita-
remos . . .

1.

2.

Algunos hechos y numeros para demostrarles que la
necesidad realmente existe.

Algunas ideas acerca de la solucién del problema,
etc.
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D. Quizéds queremos interesar al piblico general para que
nos ayude a definir esta idea como una necesidad.
Puede ser que el piblico nos pueda ayudar a reunir in-
formacién que nos permita decidir si esto es o no una
necesidad. Por ejemplo:

1. Es de verdad tan malo el perjuicio ocasionado por
el gusano cortador del maiz?

2. Hasta qué grado necesitamos un programa de conser-
vacién de suelos?

3. Cudntas mujeres tienen problemas de costura?

E. Por consiguiente, debe quedar bien clara la necesidad
de hacer investigacién a través de todo el programa
de Accién Social. Necesitamos hacer esta investiga-
cién . . .

1. No sélo sobre las cosas fisicas, sino también —
2. Sobre los sistemas sociales que existen, y

3. Sobre los recursos que las varias personas, gru-
pos, y el sistema general pueden contribuir al
programa.

COM)O HACER EL ANALISIS

SUGERENCIA: Puede ser que se les ocurra a muchos de sus

estudiantes esta pregunta: "Todo esto estd muy bien, pe-
ro, cém analizo yo este gran sistema social? Este dis-

trito? Esta comunidad donde voy a trabajar? Se han en-

contrado algunas formas eficaces para hacer este trabajo

de analizar el sistema social rdpidamente. Use cualquier
parte de los comentarios siguientes, que usted crea con-

veniente presentar a sus estudiantes:

"No es una cosa muy fdcil analizar un sistema social.
Pero hay algunos métodos buenos para hacerlo. Les voy
a presentar algunos de ellos. Representan diferentes
marcos a través de los cuales se puede contemplar uma
commidad dada. La mejor forma es probablemente uma
combinacién de todas ellas:

l. Instituciones claves

"Hay una forma de analizar una comunidad desde el punto
de vista de sus instituciones claves. En otras palabras -
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Cudiles son las iglesias de la commidad?

Cudl es el papél que desempefian estas iglesias?
Cémo es el gobierno de la comimidad?

Cémo estd el sistema general de recreacién?
CSmo son las escuelas?

Como son las familias? Qué papel juegan? Ac-
tdan unidas o individualmente?

Cémo estdén las instituciones econdémicas?

2. Organizaciones fmhs

"Otro enfoque es analizar la comunidad desde el punto de
vista de sus organizaciones formales. (Aquellas que tie-
nen nombres, funcionarios, reuniones regulares, reglamen-
tos y leyes, etc.)

Qué organizaciones estdn establecidas y actuando?

Cudles tienen programas que pueden calzar dentro
de esta idea?

Cuéles tienen programas que pueden ser usados co-
mo instrumentos para comunicarse con la gente lo-
cal. Ejemplos: Club Agricola Juvenil . . . Club
Deportivo . . . Crug Roja . . . Asociacién de Es-
tudiantes . . . etc.

3. Grupos Informales

"Una tercera forma es analizar los grupos informales. Po-
demos preguntarmos:

Cudles son las camarillas o cliques influyentes
mis importantes?

Quién visita a'quién?

Cudl es el papel del mercado local, donde los a-
gricultores generalmente se reimen y hablan de sus
problemas? '

Qué gente visita y come con otra gente en relacién
con la estructura local de poder?
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4. Grupos de Localidad

"Algunas veces podemos entender el sistema social en uma
commidad analizdndolo sobre la base de los grupos de lo-
calidad.

Existen vecindarios?

Hay algunos grupos con denominaciones especificas
de acuerdo con la parte de la localidad en que vi-
ven? Ejemplos: "Al otro lado de la via', "Al Nor-
te del rio", "En la cuatro esquinas," etc.

"Puede haber también ciertos grupos en la localidad que
pueden servirnos para desarrollar el andlisis. O pode-
mos predecir el tipo de participacidn y accién que es de
esperar de un grupo de localidad, mientras que la parti-
cipacién y accidén de otro grupo puede ser enteramente di-
ferente.

5. Estratificacién Social

"Otra posibilidad de andlisis, es examinar la estratifi-
cacién social. Podriamos analizar la commidad desde el
punto de vista de los estratos sociales que existen . . .
La clase alta?
La clase baja?

* Son sus intereses los mismos? Son sus necesida-
des las mismas?

Tienen diferentes estructuras de liderato?
Son sus valores diferentes?

Tendriamos que usar diferentes enfoques con los
varios estratos sociales?

6. Caracteristicas Distintivas

"Otro procedimiento que puede mencionarse aqui es el de
analizar las caracteristicas distintivas de uma comumni-
dad. Muy a menudo una comunidad tiene varias caracteris-
ticas exclusivas tales como —

Industria localizada en la comunidad.

* Agrupaciones por nacionalidades.

I-3-E-39



+ Historia o tradiciones.

+ Distribucidén geogréfica (tal como gente del ba-
jo d;l rio en contraste con gente de la parte
alta).

+ Distribucién de la poblacién por edad y sexo.

"De esta manera podemos analizar en diferentes formas
cualquier sistema social dado, o distrito, o commidad
-- cualquiera que sea el sistema que nos interesa.

"Todo el tiempo que estemos realizando el andlisis de
instituciones, grupos formales, grupos informales, gru-
pos de localidad, estratificacién social, y caracteris-
ticas distintivas, estaremos observando la estructura

de poder que nos interesa. Tratamos de determinar quién
hace qué, y quién sigue a quién. Nos interesa averiguar
el status de las diferentes personas dentro de la estruc-
tura del poder . . . los derechos de la gente . . . y las
responsabilidades que la gente se asigna a si misma en
esta estructura de poder.

"Averiguamos todas estas cosas porque pueden llegar a ser
recursos sobre los cuales se estructuraria nuestro pro-
grama de accién en la préctica.

"Por consiguiente es evidente que nosotros realizamos al-
gunos tipos de investigacién y de andlisis continwo a
través de todo nuestro programa de Accidén Social.m

COMO ENCONTRAR Y MOVILIZAR RECURSOS

A. Un paso que puede ser considerado como uma sub-divi-
sién del que acabamos de exponer es encontrar y movi-
lizar los recursos de la commidad y los que estén
fuera de ella.

1. Consideremos cudles pueden ser esos recursos.
Esta seria la mejor manera de entender este tema.

B. Los recursos tipicos son:

1. La existencia de grupos - grupos formales e in-
formales, camarillas o cliques, instituciones,

etc.

2. Prestigio personal o de grupo. El sistema soclal
establece cierto grado de prestigio para el indi-
viduo o para el grupo.
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9.

"Moralidad" personal o de . Si estamos -
buscando legitimacidn quizgs debiéramos poner-
le atencidén a lo siguiente: "Es este programa
moral? Es algo bueno?' Siendo asi algunas

personas y algunos grupos pueden darle su apoyo.

"Exito" personal o de grupo. En otras palabras,
la experiencia pasada ha mostrado que si cierta
persona o cierto grupo se encarga de este pro-
grama, va a ser un éxito. No se asocian a nada
que no tenga éxito.

"Famas" personales o de grupo. En ciertas lo-
calidades hay gente u organizaciones que se han
hecho una reputacién de *"hacer siempre lo que es
bueno para la comunidad". Por consiguiente se
ha hecho una fama alrededor de ellos que vienen
a reducirse a: "Este es el programa de Juan Pé-
rez. Seréd bueno para todos nosotros, y tendrd
éxitor,

"Acceso" personal. Algunas personas, aunque no
muy poderosas ni tampoco buenos lideres, tienen
acceso a otra gente o grupos en la comunidad que
si son poderosos y poseen los recursos necesarios.
Este acceso es un recurso en si mismo.

"Obligacién reciproca'. Algunas personas han he-
cho tanto por los otros que estdn en una posicién
ideal para pedir un favor reciproco. Si le piden

a la gente que tiene poder que hagan algo por ellos,
tendrédn probablemente éxito en conseguir lo que pi- -
den.

a. La investigacién ha mostrado que en muchos ca-
sos las personas que tienen el poder no han es-
tado muy convencidos de la idea bdsica de wn
programa dado. Pero en vista de que alguien
que ha hecho mucho por ellos les ha pedido que
ayuden al programa, han decidido dar su apoyo.

Tiempo para hacer las cosas. Alguna gente y algu-
nos grupos tienen en sus manos el recurso impor-
tante de tiempo para hacer algunas obras. Este es
un elemento esencial que hay que temer presente en
relacidén con todos los otros recursos.

Destrezas en una especialidad. Si se trata de un
programa de salud, hay personas que saben de salud.
Si se trata de sanidad, hay expertos en sanidad. Si
es un programa de desarrollo del nifio, de relaciones
familiares o cualquier otra materia, hay ciertas per-
sonas que son consideradas como especialistas en esas
dreas.
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c.

D.

10. Destrezas en organizacién. Algunas personas,

aunque no sean reconocidas como especialistas
en alguna materia especifica, son consideradas
sin embargo como gente muy hédbil para el tra-
bajo de organizacién en ciertos programas.

Esta gente puede organizar y movilizar recursos
humanos.

11. Otras destrezas especiales. Por ejemplo:

a. El editor de un periddico podria resultar
ser un experto en comunicacién.

b. Una persona del lugar tiene gusto artistico,
y sirve para presentacién visual de ideas.

c. Otra persona es hédbil en el uso de simbolos,
slogans, etc.

Todos estos recursos son las cosas que tenemos que
buscar para el desarrollo del programa. Naturalmen-
te a ellas deberia asociarse el interés por el pro-
yecto. duigbtelbe b S P 2

En cada etapa del camino que hay que recorrer en la
estructura de la Accién Social, deberiamos localizar
personas y grupos dentro y fuera del sistema social.
Deberfiamos considerarlos desde este punto de vista:

1. Qué recursos necesita en este momento el progra-
ma de Accidn Social?

2. Ddénde los conseguimos?
3. Cémo podemos servirnos de ellos?

COMO ENCONTRAR O ESTABLECER SITUACIONES SOCIALES

A.

Al avanzar con el programa, es necesario encontrar
y crear situaciones sociales de las cuales pueda sa-
lir el liderato y la Accién Social.

1. En otras palabras hemos de catalogar individuos,
grupos y camarillas o cliques que tienen los re-
cursos que necesitamos a fin de que podamos em-
plearlos mds adelante para el liderazgo que ne-
cesitamos en el programa.

Si este liderato no aparece a primera vista, hemos de
organizar sistemas sociales tales como reuniones in-
formales, rewniones formales, experimentos de prueba,
etc.
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Entonces podemos ver realmente a las personas en
accién, y los demis pueden ver a sus vecinos y a-
migos desempefiando los nuevos papeles en que se
les ha colocado. De estas situaciones sociales,
pueden entonces escogerse algunos lideres.

SERVICIOS DE TRABA JADORES SOCIALES

A. Muy a menudo, los lideres profesionales que ayudan a
inicdar un programa, pasan a segundo plano en el
Grupo Iniciador Numero Uno, o en cualquier otra etapa
del proceso.

1.

Después que se ha encontrado un grupo de patroci-
nadores o se ha localizado una persona que mani-
fiesta su voluntad de trabajar en el programa, hay
una tendencia de parte del trabajador profesional
a dejar el programa entero en sus manos y pensar:
"Hasta luego, el programa es cosa vuestraf"

B. En realidad lo que el profesional debiera hacer es dar
consejos tan oportunos y buenos que la gente sienta
necesidad de tales consejos, al grado de que -

1.

2.

Le pidan que continiie ayud4ndoles en sus proble-
mas.

Le busquen para encontrar sugerencias y alterna-
tivas.

C. El programa progresard mucho mis eficientemente a tra-
vés de las etapas de la Accién Social, si el profesio-
nal continuara:

1.

Dando consejos profesionales, formal o informal-
mente.

Ofreciendo informacién.
Verificando el progreso del programa.

Ofreciendo sugerencias sobre procedimientos, téc-
nicas alternativas, etc.

PAPEL DEL EXTENSIONISTA

A. Es preciso que el profesional continide evaluando su
rol en el programa a medida que éste se va desarro-
1lando.

I-3-E-43



1. Pudiera suceder que a medida que el programa
entra en la etapa de la accién, sea de tal ma-
nera reorientado o sacado del curso original,
que surja la duda de si el extensionista deba
0 no continuar cooperando con el programa.

B. BEn consecuencia, en nuestra calidad de extensionis-
tas prof esionales debemos estar continuamente eva-
luando el programa y el papel que estamos jugando
en él. Podriamos decidir:

1. "Estén trabajando en un proyecto interesante.
Esto es bueno para la comunidad. Pero, como
trabajador de Extensién, no puedo gastar mi
tiempo ni el de mi jefe trabajando en é1. Este
programa ha cambiado completamente desde que me
introduje en é1 como uma influencia extrafia al
sistema social que venia a ayudarlos a resolver
esta necesidad."

C. Por eso el extensionista profesional debe plantear-
se constantemente esta pregunta: "Contribuye la Ac-
cién Social a medida que se desarrolla a satisfacer
mis finalidades y objetivos y los de mi organizacidén?
Justifica el uso de nuestros recursos en wn grado tal
que me obligue a continuar mi asociacién a él como
extensionista profesional?"

REPASO, RESUMEN Y CONCLUSIONES

SUGERENCIA: Usted podria rever los pasos que cubren el cur-
so de la Accién Social. Conceda suficiente tiempo para con-
testar preguntas de aclaracién antes de pasar al resumen y
conclusién de la estructura de la Accidén Social. Al cerrar
esta parte de la materia, puede usted hacer las siguientes
observaciones:

"Esta estructura de los programas de Accidén Social que
hemos estado cubriendo hasta ahora es en gran parte el
resultado de estudios empiricos. Pensamos que estos
programas han tendido a pasar por una serie de etapas o
pasos, partiendo de la definicidén original del problema
hasta su solucidén final.

"Con todo, no nos imaginemos que estas cosas suceden
siempre en la misma forma. Ya indicamos antes que al-
gunas veces algunas etapas no se cubren. Otras veces
varias o todas se superponen y son simulténeas. Algu-
nas veces sélo la definicién de necesidad toma de dos
a cinco afios. Otras veces, cuando tenemos la necesidad
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definida en una situacién de crisis, progresamos répi-
damente cubriendo la definicién de metas, el planea-
miento, la accidn, y as{ siguiendo hasta wna conclu-
sidén feliz de nuestro programa de accidn.

"No obstante, al analizar los programas exitosos de ac-
cién social recibimos la impresién de que los pasos y
consideraciones que hemos presentado, se han tomado en
cuenta como regla general. M4s ain, ellos han sido me-
didas muy buenas para proceder al andlisis. Han sido
muy \itiles, no sélo para analizar lo que ha sucedido,
sino también como guias para trazar otros programas y
verificar sus resultados.

"Como trabajadores profesionales del servicio de exten-
8ién de wna localidad, tenemos un papel que jugar en
muchas estructuras de Accidén Social. Seria muy buemno
que cada uno de nosotros pensara en posibles soluciones
para los problemas, de acuerdo con los pasos y conside-
raciones que hemos discutido. Nosotros debiéramos estar
al menos uno o dos pasos adelante de la commidad o de
la accién de grupo.

"Si bien es cierto que seria siempre muy bueno que con-
cibiéramos cualquier programa de accién en su totalidad,
no deberiamos nunca atarnos en tal forma a un programa
que no quisiéramos cambiarlo. Ya que, como regla gene-
ral, hems envuelto personas de la localidad, ellos le
imprimirdn alguna reorientacién -- algin cambio. En mu-
chos casos mejorardn nuestro programa. Traerdn sugestio-
nes que nos harédn reflexionar. Y después de pemsarlo
bien serd lo mds natural que pensemos: 'Léstima que no
se me ocurrié a mit

"En algunos casos tendremos que ceder un poco de lo que
pensamos que es la situacién ideal, a fin de mantener a

la gente interesada en el programa. Quizds tengamos que
ceder un poco de nuestro idealismo, de nuestro perfeccio-
nismo, para dejar que la gente haga decisiones. Espere-
mos que haciéndolo as{ la gente tendrd mayor fe en el pro-
grama, lo considerardn mds suyo, y aumentarén su motiva-
cién para llevarlo a la préctica.

"Como lideres profesionales puede ser que no estemos en el
centro de esta accidén social a medida que se van desarro-
llando sus varias etapas. Pero probablemente, la situacién
ideal es que estemos alli todo el tiempo como profesionales,
en calidad de consejeros. No estamos para decirles a los
demds lo que han de hacer sino para ofrecer soluciones al-
ternativas a sus problemas. Podemos darles sugerencias de
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la forma cémo se han hecho las cosas en otros lugares
== gugerencias sobre la gente que hay que visgitar, los
recursos Qque hay que usar y otras ideas semejantes.

En otras palabras, en la condicidén de commicador pro-
fesiomal cada uno de nosotros puede servir como un con-
sultor general en programas de Accidén Social."

PREGUNTAS Y ACLARACIONES

Una ves terminada su digertacién convendria que trabajara
con el grupo, contestando sus preguntas y clarificando sus
problemas sobre la Accién Social.

Esta sesidén clarificadora puede complementarse con una bre-
ve digousidn, repasc y resumen usando tanto las figuras de
franelégrafo expusstas durante el periodo, como el formula-
rio de estructura de Accidn Social.

APLICACION EXPECIFICA DE LA AOCION SOCIAL A PROBLEMAS
DE EXTENSION

Hay varias formas en las cuales se puede realisar esta
aplicacién especifica, como también innumerables casos
que pueden servir de base para este estudio. '

Como resultado de su propia participacién en el Progra-
ma de Adiestramiento en Commicaciones, usted migmo co=-
noce ahora el patrdén usado y el tipo de caso que se usé
para estudio. 8Se suglere que adapts un caso & sus pro-
plas necesidades y establesca sus propios métodos y téc-
nicas para trabajar en este problema con sus estudiantes.

A OONTINUACION ESTAN LOS AUXILIARES
DIDACTIOOS IMPRESOS, "UNA ESTRUCTU=-
RA DE ACCION SOCIAL", A QUE ESTR
TEMA SE REFIERR.
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EL PROCESO DE DIFUSION

INTRODUCCION

Bajo este tema se explica el proceso por el cual se difunden entre
las familias rurales las ideas y conocimientos précticos, y las e-
tapas que hay que cubrir para conseguir que algo nuevo sea adopta-
do.

Este material estd basado principalmente sobre investigacién so-
ciolégica hecha en los idltimos quince afios. Fue rewnida por los
doctores George M. Beal y Joseph M. Bohlen para su uso en Extensién
y para uso de otros profesionales ocupados en difundir ideas. Se
dice que gran parte de la investigacién hecha hasta ahora ha sido
de un tipo "disperso" y que lo imico que ofrecen son hipdtesis sig-
nificativas de trabajo. Se cree que todavia hay necesidad de in-
vestigacién profunda y andlisis serio en estas 4reas del Proceso de
Difusién, antes de tener respuestas finales.

Por consiguiente, mucha de esta informacién podria considerarse co-
mo "informe de progreso" sobre la forma cémo los agricultores acep-
tan nuevas ideas. Esta informacién ofrece algunas generalizaciones
para que los extensionistas las tomen en cuenta antes de intentar
comunicarse con las familias rurales en las 4reas donde trabajan.

PROPOSITO DE ESTE TEMA

La principal razén por la que usted va a ensefiar esta materia es
darles a sus estudiantes conocimiento y comprensién de uno de los
instrumentos que usarin en programas de Accidén Social.

Haria usted bien en darles informacién considerable sobre esta ma-
teria. Puede ser enteramente nueva para ellos. Usted tiene que
sentar una buena base de conocimientos fundamentales acerca del
Proceso de Difusién antes de que sus estudiantes estén en posicién
de discutir el tema inteligentemente o aplicar la informacién que
han recibido.

Como parte de esta instruccién, usted deberd dar a sus estudiantes

la oportunidad de participar en una sesién de aplicacién. La préc-
tica les permitird absorber y retener la informacién. Al mismo tiem-
po, usted tendréd wna oportunidad de evaluar lo que ellos han aprendi-
do.

Preparado bajo la supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College.
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METODO DE INSTRUCCION

Como gran parte de este material es comparativamente nuevo, es
probable que usted tenga que recurrir primordialmente a la técni-
ca de disertacién ilustrada para lograr que sus estudiantes lo
entiendan. '

Con todo habrd muchas oportunidades para usar otros métodos de
instruccién. Para lograr la participacién del grupo se le sugie-
re que use también:

. Preguntas y respuestas

. Discusién de grupo

. Grupos de cuchicheo

. Anélisis e informe de grupo

En el esquema de presentacién iremos haciendo sugerencias para el
uso de estos métodos.

AUXTLIARES DIDACTICOS

Bl auxiliar didéctico principal para explicar este tema, es la fo-
tobanda titulada "El Proceso de Difusién". Hay cuarenta y siete
cuadros enumerados en esta fotobanda. Estén identificados con la
clave PD-1 a PD-47.

Usted debe asegurarse que todos los estudiantes obtengan una copia
del Informe Especial N°15 publicado por el Servicio de Extensién
Agricola de la Universidad del Estado de Iowa en noviembre de 1955.
Los estuliantes deberian leer este informe antes de asistir a este
periodo de instruccién. Se titula "Cémo los Agricultores Aceptan
Nuevas Ideas".

Como tarea para los grupos pequefios usted puede hacer preguntas a
fin de probar la habilidad de sus estudiantes para aplicar la in-
formacién que se les ha dado. Tres preguntas que usted pudiera
hacer las encontrarid en las péginas I-3-F-29 de esta seccién. De-
be dirsele a cada grupo pequefio una pregunta. Si usted tiene més
de tres pequefios grupos, asigneles la misma pregunta a dos o més
grupos.

TIEMPO NECESARIO
Usted puede dedicar medio dfa a enseflar a sus estudiantes los prin-

cipios fundamentales del Proceso de Difusién. Le ofrecemos, a con-
tinuacién, una sugerencia de horario:

I-3-F-2



1., Observaciones iniciales . . . . . . + + o S minutos
2. Presentacién del Proceso de Difusién . . 90 minutos
3. Discusién, respuestas a preguntas . . . . 20 minutos
4. Tarea a grupos de cuchicheo . . . . . . 25 minutos
S. Informe ydigeusién .. ... .. ... 40 minutos

6. Resumen general y conclusién de todo el
Proceso de Grupd . « ¢ ¢ ¢ o ¢ o ¢ o o 30 minutos
Total . . . . . 3 horas, 30 minutos

MATHRIAL DE QONSULTA

Los siguientes estudios se refieren a la difusién de las précti-
cas agricolas:

1.

3.

4.

S.

6.

1.

"How Farm People Accept New Ideas", Informe Especial N°15,
Servicio de Extensién Agricola, Universidad del Estado de
Iowa, Ames, Iowa, Noviembre, 1958,

"Social Factors in the Adoption of Farm Practices", Biblio-
graphy of Research on. Por el North Central Rural Sociology
Committee. Impreso en la Universidad del Estado de Iowa,
Ames, Iowa, Abril de 1956.

"How Farmers Accept a New Practice, 2,4-D: Sources of In-
formation Analysed By Time." Por George M. Beal, Ensayo Pre-
sentado en la Reunidén del Medio-Este de la Sociedad Sociolé-
glca, Abril, 1956. Hay coplas ""ditto" digponibles de parte
del autor, Colegio del Estado de Iowa, Ames, Iowa.

"Differential Commmication Among Farmers in a Kentucky gomtr'.
Por A. Lee Coleman y C. Paul March. Rural Sociology, Vol. 20
N°2, pp. 93-101, Jundo, 1952. ’ ’

"The Difussion of Farm and Home Information as An Area of Socio-
logical Research". Por Herbert F. Lionberger. Rural Sociology,

"Acceptance of Improved Farm Practices in Three Ccastal Plain

Counties.”"” Por E. A. Wilkening, North Carolina Agricultural

lhpori.lmxt Station Technical Bulletin 98, Chapel Hill, Mayo,
952.

"Change In Farm Technology As Related To Familism." "Family
Decision Making and Family Integration." Por E. A. Wilkening.
can Sociolo 1 Review, Vol. 19, N°l1, pp. 29-37, Febrero,
954.
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8.

9.

"Low Income Farmers In Missouri: Their Contacts With Po-
tential Sources 0f Farm and Home Information." Por Herbert
F. Lionberger. Missouri Agricultural Experiment Station
Research Bulletin 441, Columbia, Mayo, 1949,

"Roads To Knowledge: The Story Of Commumnication Between

Farm And College." Por Herbert F. Lionberger and Edward
Hassinger. Missouri Agricultural Experiment Station Bul-
letin 633, Columbia, Setiembre, 1954.
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ESQUEMA DE PRESENTACION:
" EL PROCESO DE DIFUSION"

OBJETIVOS desde el punto de vista del estudiante —

Ozmo resultado de este periodo de instruccién, el estudiante debe-
ria:

1. Tener un mejor conocimiento y comprensién de las etapas a tra-
vés de las cuales los agricultores pasan antes de adoptar nue-
vas ideas y précticas.

2. Poder reconocer las diferencias entre varios agricultores como
innovadores, adoptadores tempranos, lideres informales, mayoria
y no adoptadores, en el Proceso de Difusidn.

3. Saber mis acerca del uso de medios de commicacién adaptados al
auditorio que se quiere alcanzar.

4. Saber cémo aplicar el concepto de Proceso de Difusién a proble-
mas précticos de commicacién.

METODO DE PRESENTACION: DISERTACION ILUSTRADA

AUXILIARES DIDACTICOS: FOTOBANDA, "EL PROCESO DE DIFUSION". NUMERADA:
PD-1 A PD-47.

BOSQUEJO DE IA MATERIA:

OBSERVACIONES INICIALES: BEn sus palabras de introduccién
conviene que usted enlace el Proceso de Difusién con el
tema anterior de Accién Social. Al hacerlo sefialarfia us-
ted que el estudio del Proceso de Difusién ofrece un posi-
ble instrumento de andlisis para estudiar el 4rea de comu-
ncacién en la Accién Social. Terminadas sus palabras de
apertura, proceda usted a la --

INTRODUCCION A LA DIFUSION

SUGERENCIA: Se sugiere que usted eche las bases para lo
que sigue introduciendo este tema con los términos siguien-
tes, después que haya definido el significado del término
"Proceso de Difusién".

Preparado bajo 1a supervisién de los Dres. Joseph M. Bohlen y
George M. Beal, Associate Professors, Rural Sociology,
Iowa State College.
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PONGA EL
PROYECTOR
PARA MOSTRAR
CUADRO PD-1
(Proceso de
Difusién)

PONGA EL
PROXIM CUA-
(Hombre mi-
rando hacia
su meta a
través de
etapas)

PONGA OTRO
CUADRO, PD-3
(Agente re-
comienda se-
milla)

PONGA CUAIRO,
PD~4 (Inves-

tigador habla
a un agricul-
tor)

Al considerar el Proceso de Difusién, vamos a tratar de
un segmento muy especifico de comunicacién. Vamos a con-
templar la commicacién desde el punto de vista de los a-
gricultores. Vamos a considerar la forma en que ellos a-
ceptan nuevas ideas y précticas.

"La informacién que les vamos a dar aquf se ha obtenido
fundamentalmente mediante cuestionarios en entrevistas
personales con agricultores. Se han hecho algunos estu-
dios de casos en las fincas mismas. Quien ha adoptado
una préctica o una idea nueva ha informado a los inves-
tigadores dénde se enterd de la nueva idea y cémo hizo
para ponerla en préctica.

DOS GENERALIZACIONES

"Examinando este proceso de difusién desde el punto de
vista del agricultor, principiemos por hacer dos genera-
lizaciones.

"La primera es que el proceso por el cual una idea pasa
desde su fuente de origen hasta su destino o fuente de a-
provechamiento final, no es un acto witario. Por el
contrario, es un proceso que envuelve etapas mentales se-
paradas y distintas. Estas etapas han sido clasificadas.
Daremos un informe sobre ellas dentro de unos pocos minu-
tos.

"La segunda generalizacién que deseamos hacer es que no
todas las personas aceptan las ideas al mismo ritmo. Por
el contrario hay una relacién entre sus caracteristicas
sociales y personales y el ritmo en que acepta nuevas i-
deas.

FUENTES DE INFORMACION

"Ahora bien, hay un punto més a considerar en relacién
con este estudio antes de que lleguemos a los detalles
de la difusién. Es el siguiente: Estos hechos han si-
do derivados de unas treinta y cinco investigaciones vé-
lidas. Otros fueron eliminados por varias razones. Los
estudios aceptables fueron desarrollados en todos los Es-
tados Unidos. Tratan de diferentes clases de précticas.
Como resultado tendremos a veces que hacer generaliszacio-
nes guizds demasiado amplias. Puede ser que haya algumas
cosas que para determinadas prédcticas individuales

no se aplican. Pero tomados todos en conjunto, los he-
chos que presentamos aqui fueron las cosas que resistie-
ron el andlisis.
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PONGA CUADRO
PD-5 (Inves-
tigacién)

PONGA CUADRO
PD-6 (E1 hom-
bre mirando
su meta a
través de las
etapas)

"Tal vez es conveniente también mencionar algunas cosas
sobre las cuales se hizo investigacion. Incluyen inves-
tigacién sobre cémo los agricultores aceptan o adoptan
nuevas variedades de avena, de tabaco, de frijoles soya.
También incluyen nuevas préicticas tales como:

« Uso de fertilizantes.

+ Varias formas de fertilizar.

* Diferentes métodos de conservacién de suelo.

+ La adopcién de 2, 4-D para control de la maleza.
« Antibiéticos en alimentos del ganado.

+ Diferentes clases de maquinaria agricola.

« Diferentes clases de combate de plagas en taba-
co.

+ Hongos en varias clases de plantas, etc.

"Hay también investigacién limitada sobre précticas del
hogar tales como uso de nuevas telas y de congelacidén de
alimentos. Esto les dard um cuadro general de la clase
de cosas sobre las cuales se han hecho investigaciones.

"Veamos ahora en detalle nuestra primera generalizacidn,
que era la siguiente:

El proceso por el cual una idea pasa desde su fuente
de origen hasta su destino o etapa de aprovechamien-
to final, no es un acto wnitario. Por el contrario,
es un proceso mental que envuelve aproximadamente
cinco etapas."

"Este proceso puede, en la realidad, tener mds etapas,
pero pensamos que por lo menos estas cinco son muy impor-
tantes. ’

SUGERENCIA: En este momento puede usted proceder a discu-
tir las cinco etapas del Proceso de Difusién. El siguien-
te esquema servird como una guia para ese efecto.

PONGA CUADRO
PD-7 (1. Per-
cepcién)

ETAPA PRIMERA -- ETAPA DE LA PERCEPCION

A. La primera etapa en este proceso mental que la gente
realiza al aceptar una idea es la etapa de la percep-
cién. Esta es la etapa en la cual la gente simplemen-
te se entera de una idea.

I-3-F-7



PONGA CUADRO
terés)

PONGA CUADRO
PD—Q (30 h‘-
luacién)

1. Quizés sélo conozcan su nombre. Desconocen los
detalles acerca de ella.

2. No saben de qué se trata. Ignoran sus cualidades
intrinsecas. S6lo saben que existe.

ETAPA SEGUNDA -- ETAPA DEL INTERES

A.

c.

Una vez que un individuo se entera de una cosa, pue-
de despertarse su interés. Si es asi, pasa a lo que
llamamos la segunda etapa. Bs la etapa de interés.

Es en esta etapa que el individuo busca informacién
sobre los hechos conectados con esa idea. Quiere
saber:

1. Qué es?

2. Cémo opera?

3. Cudles son sus potencialidades?

Si aumenta el interés en la idea, tal vez puede prin-
cipiar a ver posibilidades para su propio uso. Pue-.
de decirse asi mismo:

1. Bjemplo: "Yo creo que esto me puede ayular a au-
mentar mis ingresost"

2. Ejemplo: "Esto puede ayudarme a acabar con los
insectos o la enfermedad més efectivamentet™

ETAPA TERCERA -- LA ETAPA DE EVALUACION

A. Una vez que el individuo haya recogido alguna infor-. |

macién puede pasar a la tercera etapa en el proceso
mental. BEsta es la etapa de evaluacién.

l. En esta etapa, el individuo hace wn juicio mental
de la idea.

a. Bjemplo: "Cémo puedo hacerlo?"
b. Bjemplo: "Puedo yo realmente hacerlo?"

c. Ejemplo: "Es esto més efectivo que lo que
estoy haciendo ahora?"

d. EBjemplo: "Aumentari esto mi ingreso o me ha-
rd mis fécil el trabajo?"

I-3-F-8



PONGA CUADRO
PD-10 (4. En-
sayo
campesino
descargando
mafiz de wn
camidén)

e o o

PONGA CUADRO
PD-11 (4. En-
sayo . . .
ama de casa
colocando va-
rios paquetes

en congelador)

2. En esta etapa el individuo considera las alterna-
tivas. Quizds haga una decisién para darle a la
idea una prueba fisica en su propia situacién.

ETAPA CUARTA -- ETAPA DE ENSAYO

A.

Si el individuo hace la decisién de dar a la idea
una prueba fisica, entonces, se entra a la cuarta e-
tapa. Se llama la etapa del ensayo.

1. Por ensayo, queremos decir que el individuo tra-
ta de probar por si mismo la idea.

Es itil notar que con respecto a la mayoria de las
nuevas ideas o prdcticas, el individuo desea probar
por si mismo la cosa. Quiere tener la oportunidad
de experimentar a su propia manera en su propiedad.

1. Aunque las Universidades y centros de investiga-
cién, empresas comerciales y otros, puedan soste-
ner con evidencia vdlida que la idea es realmente
préctica, el campesino sin embargo quiere tener
su propio periodo de prueba. Ordinariamente ha-
ce la prueba en pequefia escala si es posible re-
ducir la préctica en cuestién a esa base.

a. Ejemplo: La semilla hibrida del maiz es un
ejemplo excelente de uso en pequefia escala.
Aunque tom$ cerca de seis afios desde el mo-
mento en que el agricultor promedio tuvo in-
formacién acerca del maiz hibrido hasta que
lo 1legé a adoptar en la prictica, la prime-
ra plantacién que hizo ordinariamente sélo
cubrié cerca de 3 hectdreas. Esto significa
que comprdé unos 45 kilos de semilla para ha-
cer la prueba. Tipicamente, al siguiente afio
€l usé el mafz hibrido en todo su terreno.

+ De esta manera él pasé por la etapa del
ensayo aunque habia estado enterado du-
rante mucho tiempo acerca de la semilla
hibrida, y la habia discutido con sus ve-
cinos y amigos, habiendo usado también o-
tras fuentes de informacién.

b. Ejemplo: La duefia de casa que acostumbraba
preservar los frijoles en el congelador usan-
do wna ocomplicada técnica a base de salmuera,
se dié cuenta que podria hacerlo también po-
niéndolos en agua hirviendo, luego enfriéndo-
los en agua congelada -- un proceso mucho mds
simple; con todo, la primera vez sélo preparé
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"Cuando observamos el caso del 2, 4-D en el combate de-
la maleza, también vemos que el agricultor promedio to-
m$ casi tres afios de la percepcién a la adopcién.

"Para antibiéticos necesitd cerca de tres afios.

nY ahora veamos el ejemplo en una mujer. Como promedio,
una mujer necesité cerca de tres afios desde que supo ‘
del Orlén, o de otros tejidos nuevos, hasta que ella lo
comprd y decidié continuar usédndolo permanentemente.

"Asi, vemos que aquf no se trata exactamente de una com-
pra impulsiva. Es un procego deliberado, racional, de
reflexién. Probablemente debido a que la mayoria de es-
tas cosas constituyen una gran inversién, debe hacerse
una importante decisién antes de adoptar estas nuevas
pricticas e ideas."

SUGERENCIA: Usted podria repasar las cinco etapas breve-
mente en la pizarra antes de proceder a la préxima parte
del tema. Por lo menos usted podrd advertir a sus estu- .
diantes que usted va a examinar ahora el Proceso de Difu-
sién desde otro 4ngulo. Digales que usted va a conside-~
rar el uso de diferentes fuentes de informacién (canales
de commicacién) en las varias etapas mentales. Luego,
proceda de acuerdo con el esquema siguiente:

CUATRO CATEGORIAS GENERALES DE COMUNICACION
A. Otro factor que prueba que las etapas del Proceso de
Difusidn son reales es que la gente usa varias fuen-
tes de commicacién en las varias etapas mentales.
ENCIENDA EL PROYECTOR Y LUEGO CONTINUE . . . . .

PONGA CUAIRO B. Estas fuentes de commicacién pueden ser clasifica-

PD-13 (Fuen- das en cuatro categorias.
tes de Comu-
nicacién) Son las siguientes:

1. Medios de comunicacién para las masas
2. Agencias oficiales
3. Vecinos y amigos
4. Comerciantes y agentes comerciales
PONGA CUADRO C. Por mediog de commicacién para las masas podemos se-

PD-14 (Medios fialar: peridédicos y revistas agricolas, diarios, ra-
de masas) dio y televisidn.

I-3-F-11



PONGA CUAIRO _D.
PD-15 .(Agen-. -
cias Oficia--
les)

PONGA CUADRO E.
PD-16 (Veci-
nos y Amigos)

PONGA CUAIRO F.
PD-17 (Comer-
clantes y A-
gentes Comer-
ciales)

Como aéenciaa oficiales podemos seﬁahr: Oficinas

_ del Servicio de Extensién (Agentes Agricolas, Mejo-
- radoras del Hogar, Agentes de Clubes Agricolas Ju-

veniles) Agricultura Vocacional, Servicio de Con-
servacién de Suelos, Bancos Agricolas Oficiales,
Instituciones de Fomento de la Produccién, Servi-
cios de Educacién del Consumidor, etc.

Los vecinos y los amigos son, por sﬁpuesto, la gen-
te con la cual el individuo entra en contacto, en
la cual pone considerable fé y confianza.

Comerciantes y agenteg comerciales son las personas
que quisieran venderle al individuo cualquier cosa
que é1 o ella pudiera usar en su finca o en su casa
con propdsitos que nos son familiares — las cosas

con las cuales los que trabajamos en Extensién tra-
tamos normalmente.

FUENTES DE COMUNICACION EN 1A ETAPA DE PERCEPCION -

PONGA CUADRO A,
PD-18

Con base en una estimacidén, los datos extraidos de

varios estudios demuestran que, en lo que se refie-
re a la etapa de percepcién, la mayoria de la .gente
se informa por primera vez de una nueva idea a tra- -
vés de los medios de comunicacién para las masas.

La segunda fuente m4s importante en esta etapa son
las agencias oficiales.

La tercera fuente en importancia son los vecinos y
amigos.

La fuente menos importante en hacer que la gente se
entere de nuevas ideas son los comerciantes y agen-
tes comerciales.

SUGERENCIA: Antes de seguir u@ted debiera explicarles el
significado del término "estimacién" sobre el cual estén
basadas estas generalizaciones.

FUENTES DE COMUNICACION EN LA ETAPA DEL INTERES

PONGA CUADRO A.
PD-19 (En la
etapa del
interés)

En la etapa del interds, las fuentes de commicacién

siguen el mismo esquema bdsico que en la etapa de per-

cepcidn.

1. Los medios de commicaciones para las masas estén
a la cabeza.
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2. Las agencias oficiales van en segundo lugar.
3. Los vecinos y amigos en tercero.

4. Los comerciantes y agentes comerciales ocupan
el cuarto.

B. Al observador racional le pudiera parecer que esta-
mos repitiendo todo lo que dijimos en la etapa de
percepcién. Con todo, hay algunas diferencias no-
tables entre las dos.

1. Mientras que los medios para las masas ocupan
un alto puesto sobre las otras fuentes en la e-
tapa de percepcién, hay una diferencia conside-
rablemente menor en la etapa del interés.

a. Las agencias oficiales les siguen de muy cer-
ca en el segundo puesto en la etapa de interés.

b. En verdad, en algunas pricticas, las agencias
oficiales son mis importantes que los medios
para las masas.

c. De esta manera, en la etapa de interés tene-
mos que los medios para las masas y las agen-
cias oficiales se agrupan muy estrechamente.

2. Amigos y vecinos, comerciantes y agentes comer-
ciales no son tan importantes en esta etapa.
FUENTES DE COMUNICACION EN IA ETAPA DE EVALUACION

PONGA CUAIR0O A. En la etapa de evaluacién hay un cambio interesante

PD-20 (En la en el arreglo de las fuentes de commicacién en or-
etapa de eva- den de su importancia.
luacién)

1. La fuente mds importante son los vecinos y los
amigos.

a. Acuwérdese de que en esta etapa el individuo
se estd decidiendo sobre usar la idea en su
propia situacién o no.

2. las agencias de gobierno ocupan el segundo lugar
con una diferencia relativamente pequefia.

3. fla;s medios masivos ocupan un tercer puesto muy
ojo.

4. Los comerciantes y agentes comerciales ocupan un
cuarto puesto muy débil.
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Hay varias razones hipotéticas por las cuales cree-

mos que los vecinos y amigos son de lo mds importan-
te y las agencias de gobierno van en wn cercano se-

gundo lugar en la etapa de evaluacidn.

1.

2.

El individuo estd buscando fuentes de informa-
cién que considera vdlidas. Sospecha que los
medios de comunicaciones para las masas y los a-
gentes comerciales pueden tener motivos ulterio-
res cuando se ocupan de promover una idea. Na-
turalmente, ellos querrén vender el producto que
va con la idea.

a.

b’

Por eso es muy normal que é1 se apoye en las
fuentes que no tienen '"su hacha que amolar®".

Nosotros no afirmamos que los vecinos y ami-
gos y las agencias de gobierno sean fuentes
vdlidas o adecuadas de informacién. Pero
cuando una persona cree que algo es real, en-
tonces aquello en que cree es real en sus con-
secuencias.

El otro aspecto es que la gente quiere uma infor-
macién especifica y pertinente con respecto a su
propia situacién.

a.

Los vecinos y amigos son mds capaces de dar
esta clase de informacién asi como las agen-
cias de gobierno, que los medios de comumni-
cacién para las masas o los agentes comercia-
les.

FUENTES DE COMUNICACION EN IA ETAPA DE ENSAYO

PONGA CUADRO A.
DP-21 (En la
etapa de en-

2.

En la cuarta etapa -- la etapa de ensayo —— esto es
lo que encontramos:

1.

los amigos y vecinos son, de nuevo, la fuente mds
impprtante de informacidén.

a.

Tenga en cuenta que aqui el individuo estd
tratando de averiguar cosas como éstas:

+  Qué debo hacer y cémo lo debo hacer?
+  Cuénto he de usar?

* Cudles son los peligros implicitos en la
préctica? '

Las agencias oficiales van en segundo lugar.
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3. Ios medios de masas van en tercer lugar.
4. Los agentes comerciales ocupan el cuarto.

B. En esta etapa hay una considerable variacién o fluc-
tuacién en la importancia relativa de las cuatro fuen-
tes bdsicas de commicacién. Mucho de esto depende de
la préctica.

1. Si se trata de algo muy complejo, técnico o enre-
dado, entonces las agencias de gobierno ocuparén
un puesto muy alto como fuente de comunicacién.

2. Si es algo simple y no hay por qué preguntar so-
bre eso, entonces muy a menudo las fuentes comer-
ciales se hacen muy importantes. Los consumido-
res potenciales leen las instrucciones pegadas a
los productos.

3. Bédsicamente, no obstante, si se toman en conjunto
todas las prdcticas, parece que siempre se produ-
cen las mismas preguntas: Cémo he de hacerlo?
Cémo opera eso? Cudnto usé usted? De tal manera
que eso indicard que, en términos generales, para
la etapa del ensayo, la escala de importancia es-
t4 conforme se indicd originalmente.

a. Vecinos y amigos
b. Agencias de gobiermo
¢. Medios de commicacién para las masas

d. Agentes comerciales

FUENTES DE COMUNICACION EN LA ETAPA DE ADOPCION
PONGA CUADRO A. BEn la dltima etapa, la etapa de adopcién, las fuentes

PD-22 (En la de comunicacién se escalonan segin su importancia en
etapt); de adop- la misma forma que en la de ensayo:
cién

1. Vecinos y amigos
2. Agencias de gobierno
3. Medios de comunicacién para las masas

4. Agentes comerciales
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B. BEn la realidad, estas fuentes no debieran escalonar-
se en orden numérico. La razén es que en 90% de los
casos, el factor mis importante en adoptar o mantener
el uso de wna préctica era la satisfaccién con la i-
dea.

C. Las fuentes de commicacién entran en juego principal-
mente para obtener interpretacién de resultados.

PONGA CUADRO 1. Bjemplo: Un individuo puede usar amoniaco anhi-
PD-23 (Afio de dro en un afio 11luvioso y obtener un resultado ma-
sequia y afio ravilloso en su mafz. Pero en un afio relativamen-
1luvioso) te seco, usando la misma cantidad de amoniaco an-

hidro, quizds no aumente nada su cosecha o hasta
la misma puede di sminuir.

a. De esta manera los vecinos y amigos y agen-
cias de gobierno, junto con otras fuentes,
entran en juego para explicarle las condicio-
nes en que el material fue usado, interpretar
los resultados, etc. de tal manera que conti-
nie el uso del mismo elemento.

D. Especulando un poco, es nuestra creencia que hay aqui
un 4drea en la que la Extensién podria jugar un papel
mucho més importante, ayudando a la gente a interpre-
tar log resultados que han obtenido.

PONGA CUADRO 1. Algunas veces, no es la idea, la prédctica, o el
PD-24 (In- producto 1o que no estd bueno. Tal vez la difi-
terpretando cultad estriba:

resultados)

a. En condiciones climéticas o atmosféricas.

b. En la forma como el producto fué usado o a-
plicado, 0 en una de las muchas razones po-
sibles.

2. Por consiguiente si la Extensién puede hacer wn
mejor trabajo de interpretacién, esta es una o-
portunidad en la que podemns ser muy \tiles en
conseguir que se continde la adopcién de préc-
ticas benéficas para la gente de la regién y el
piblico en general.

APAGUE EL PROYECTOR. LUEGO CONTINUE . . . . .

SUGERENCIA: Ahora repase estos puntos que usted ha cubier-
to. Use la pizarra. Dé oportunidad de preguntas y respues-
tas y discuta el tema brevemente. Al final de esta discusién
pase a la siguiente parte del segmento, que trata de las re-
hcionga entre la complejidad de las ideas y el ritmo de su
difusién.
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COMPLEJIDAD DE IDEAS Y RITMO DE DIFUSION

A. El ritmo al cual los individuos pasan por las dife-
rentes etapas de difusién depende, en gran parte, de
la complejidad de la idea en cuestidn.

B. Tenemos clasificadas las ideas en cuatro categorias
basadas en su complejidad relativa.

1. Este escalonamiento se extiende a lo largo de la

escala desde las més simples ideas a las més com-
plejas.

CATECORIA PRIMERA - UN SIMPLE CAMBIO EN MATERIALES Y

EQUIPO
ENCIENDA EL A. La primera categoria de ideas toma en consideracién
PROYECTOR un simple cambio en materiales y equipo.
PARA EL PRO-
XIM0 CUAIRO, 1. Ejemplo: Un agricultor ya estd usando fertili-
EL PD-25 zantes. La idea que se le presenta es que debe
(Categoria usar un poquito més, o que debe usarlo en una é-
Primera - poca un poquito diferente, o algo por el estilo.
Simple Cam-
bio) a. Esta es una idea relativamente simple. No

es dificil para el individuo entenderla.

CATEGORIA SEGUNDA - UNA PRACTICA MEJORADA

PONGA CUADRO A. La segunda categoria de ideas se refiere a précticas
PD-26 (Cate- me joradas.

gria Segunda
- Préctica 1. Ejemplo: Volviendo a nuestro ejemplo de fertili-
Mejorada) zante, es posible mejorar la prictica durante el

uso continuado del fertilizante.

a. El individuo puede aplicarlo en forma diferen-
te, puede hacer aplicaciones en diferente épo-
ca o ponerlo en fajas, etc.

b. En este caso la idea serd un poco mids compleja
por su naturaleza que la idea sugerida en la
categoria primera.

CATEGORIA TERCERA - UNA INNOVACION

PONGA CUAIRO A. La tercera categoria se refiere a ideas que son més
PD-27 (Cate- complejas ain y que pueden llamarse innovaciones.
goria Tercera
- Innovacién)
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Las ideas que son innovaciones son muy importantes
en el Proceso de Difusién. Una vez que los patro-
nes para innovaciones quedan establecidos, siguen en
secuencia légica otros patrones.

SUGERENCIA: Para explicar las conclusiones anteriores,
usted pudiera usar los siguientes ejemplos:

PONGA CUAIRO
PD-28 (Cuadro
sobre acepta-
cién de semi-
1la hibrida)

1.

Semilla de maiz hibrido. Cuando los agricultores
cambiaron la semilla de polinizacién abierta a la
hibrida, la primera impresién podria haber sido
que éste era s6lo un cambio de materiales. Pero
el cambio era mucho mds complejo de lo que apare-
cia a primera vista.

Muchos agricultores tenfan fama por su habilidad
en escoger semilla del tipo de polinizacién cru-
zada. Esto les daba "status'" dentro de su comu-
nidad. Sabian bien qué mazorcas reservar para se-
m1lla, cuiles dejar para uso general. Seleccién
inteligente de semilla era un arte o una destreza
que levantaba el "status" del individuo.

Cuando se cambié por la semilla hibrida, eso sig-
nificaba que tenia que abandonar su arte y el
ngtatus" concomitante. M4s bien tenia que depen-
der de una fuente cientifica extrafia para produ-
cir su semilla, una fuente sobre la cual él no sa-
bia nada. Lo tmico que conocia eran los resulta-
dos obtenidos.

Con todo, la experiencia ha demostrado que una vez
que la semilla hibrida fue aceptada en oposicién a
la semilla de polinizacién cruzada, otras varieda-
des de hibridos fueron aceptadas mds rédpidamente
que el maiz hibrido en si.

En cuanto a lo que respecta al agricultor promedio,
fueron necesarios seis afios desde el momento de la
percepcién inicial hasta que finalmente la adopta-
ra. Ahora bien, al introducir las Universidades
otras variedades de hibridos y aim antes de que las
pudieran propagar, la gente literalmente estaba ya
golpeando a sus puertas para conseguirlas.

Nota: Seflale que el cuadro (Cuadro PD-28) empleado
para presentar visualmente esta idea es tni-
camente relativo. No indica datos cientifi-
cos exactos.
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PONGA CUADRO
PD-29 (Anti-
bidticos)

SUGERENCIA:

2. Antibidticos. Ya se indicé antes que se necesi-
taron tres afios para que los antibidéticos fueran
establecidos —— para que la gente se enterara de
ellos. Aunque los agricultores habian estado u-
sando suplementos minerales y protéicos en la a-
limentacidn estaban todavia indecisos acerca de
los antibiéticos. Para ellos esto era algo nue-
vot

Pero una vez que probaron los antibidticos y vie-
ron que realmente servian, se declararon todos a
su favor. (La presente adopcién de la hormona
estilbe),strol parece estar progresando mds rédpida-
mente.

DPespués de citar estos ejemplos, usted puede

terminar su exposicién sobre innovaciones en los siguientes

términos:

PONGA CUAIRO
PD-30 (Cate-
goria Cuarta
- Cambio de

Empresa)

PONGA CUADRO
PD-31 (Cam-
pesino con-
siderando

cambio com-

Plejo)

SUGERENCIA:

"Hay muchos otros ejemplos de la misma indole que podria-
mos citar ahora. Pero todos ellos vienen a probar que,
una vez que se establece un patrén de innovacién, los o-
tros productos o prdcticas que caen bajo la misma catego-
ria de innovacién parecenganar aceptacién muy rédpidamente."

CATEGORIA CUARTA - CAMBIO DE EMPRESA

A.

B.

La dltima categoria que se refiere a la complejidad
de ideas es la que vamos a llamar cambio de empresa.
Por ejemplo:

1. Un cambio entre ser agricultor de granos para la
venta a ser ganadero.

2. Cambiar de la empresa de produccién de carne bo-
vina a la produccién de cerdos o de ovejas.

Naturalmente, cuando estd de por medio un cambio com-
plejo de empresa, la situacidén presenta muchas y gran-
des complejidades para el agricultor como individuwo.
Debe congiderar y comprender muchas cosas nuevas que
caen fuera del mmdo de su experiencia diaria . . .
cosasque por hédbito han venido a convertirse en uma
segunda naturaleza en él1.

Puede usted resumir esta parte de la presen-

tacién en este momento. Se le sugiere que al hacerlo re-

calque este punto:
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PONGA CUADRO "Cualquier cosa que nosotros tratemos, ya sea wna idea

PD-32 (Lente o wna préctica, tenemos que analizarla conforme a su re-

ampliador con lativa complejidad. Sea que estems buscando promover

la palabra algo, vender algo o educar a alguien, a fin de hacer el

"COMPLEJIDAD" trabajo con éxito hemos de entender exactamente la com-

en 41) plejidad de la cosa y ajustar nuestro tratamiento de ella
sobre esa base."

DESCONECTE EL PROYECTOR. LUEGO CONTINUE . . . . .
LA COMPLEJIDAD MUCHAS VECES ELIMINA ETAPAS DE LA DIFUSION
SUCERENCIA: Usted ahora podrfa hablar de la complejidad
u.fl rel;_cién con la eliminacién de etapas en el Proceso de
fusién,

USE PIZARRA A este respecto usted podria recalcar que

PARA AM- donde existen ciertas complejidades en las
PLIAR DETA- doticas, el individuo tiende a eliminar
LLES enteramente cliertos pasos.

For ejemplo, un agricultor que cambia de un tipo corriente
d® establo de ordefioc a uno moderno, realmente no tiene eta-
pa de ensayo. Quizés a causa de sus recursos limitados, gas-
_ ta gran parte del tiempo en la etapa de evaluacién. Sabe que
una ves que hace la decisién para la prueba fisica, esté en
una encruci jada "de todo o nada."

Por otra parte con una préctica relativamente simple, wna que
cueste poco dinero, las etapas de evaluacién y ensayo pueden
mesclarse. Kl individuo puede ensayar la préctica y evaluar-
1a al migmo tiempo Que la estd probando.

Después de completar su discusién sobre la complejidad y su
relacidn oon la difusidn, usted podrd considerar el siguiente
factor importantes

EL FACTOR C08TO Y LA DIFUSION

SUCERENCIA: Sefiale que el factor costo es una fuersa exter-
na importante en determinar cuan répidamente, ¢ bien si la
gente acepta o no las préocticas agricolas.

USE 1A PIZA- Hay algunas personas que tienen més dinero dis-
RRA PARA AM= ponible para invertir en nuevas ideas y précti-
PLIAR DETALLES cas. Los que tienen mayor capital o mayor ca-
pital de trabajo son ordinariamente los prime-
ros en adoptar algo nuevo y ponerlo a funcio-
nar. Algunas veces lo hacen con ideas nuevas que ni siquiera
han sido plenamente probadas.
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Con todo, aim estas personas aceptarian ideas costosas mds
despacio que si las ideas fueran menos costosas.

Pero el individuo medio estd mds inclinado a dejarse guiar
por el costo cuando se trata de adopcién rdpida o lenta.
El agricultor promedio considerard seriamente la cantidad
de capital efectivo o capital de riesgo que debe invertir
. + » el crédito que tenga . . . el costo actual del mate-
rial, etc.

Suponga que se trata de una nueva midquina. Tendrd que de-
tenerse a pensar estos problemas: Cuesta mucho dinero u-
tilizarla? BEs relativamente bajo su costo inicial? Es
costoso su mantenimiento? Hechos como éstos afectardn la
rapidez de la adopcién. Determinarin, en la realidad, si la
prédctica 1lega o no a ser adoptada algim dia.

La realidad es que el costo y la cantidad de capital dis-
ponible para propdsitos de riesgo tienen wma influencia de-
finitiva en el ritmo de adopcién de nuevas ideas. Cuanto
mds alto es el costo, menos serdn las personas que lo adop-
ten rdpidamente y mds tiempo se necesitard para que la ma-
yoria se sume a la nueva corriente.

Inversamente, cuanto mis dinero tiene la gente para arries-

gar, mis rédpidamente aceptari y probard ideas y prédcticas

sanas.

SUGERENCIA: Use ahora la pizarra para resumir lo referente
a complejidad y costo y los efectos que tienen en el ritmo

de difusién.

Luego pase a la préxima parte de la Difusién,

que trata de las categorias de gente-y la secuencia en que
adoptan nuevas ideas y prdcticas. Podria principiar mds o
menos como sigue:

QUIEN ADOPTA Y CUANDO?

"Como todos sabemos, ciertas personas adoptan pricticas
agricolas mis rdpidamente que otras.

""Esta gente puede ser clasificada conforme a sus carac-
teristicas sociales y econdmicas y a la rapidez con que
adopten nuevas précticas.

PONGA EL PRO- "Un punto muy interesante sobre el Proceso de Difusidén
YECTOR PARA es que la adopcién parece acontecer en un forma de dis-
EL PROXIMO tribucién normal — o, si hacemos con estas adopciones

CUAIRO, PD-33
(Cuadro sobre

una curva cumulativa, obtenemos lo que se llama una cur-
va S de crecimiento.

la distribu-

cién del rit- "Otra forma de decirlo, es que al principio relativamen-
mo de difu- te poca gente adopta una idea recién presentada. Hay ini-
sién) cialmente una adopcién lenta y gradual, y luego se acelera
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el ritmo rédpido de adopcién. La curva se levanta muy
verticalmente en un periodo de pocos afios. Luego se ni-
veéa definitivamente hacia el final del periodo de adop-
cién.

PONGA CUADRO '"Por supuesto, la curva varia con la prdctica. Algunas

PD-34 (Agri- prdcticamente toman afios, otras pueden ser adoptadas den-

cultores su- tro de un afio. Pero no importa lo rdpido que estas adop-

perpuestos ciones ocurran, la curva es casi la misma. BEn otras pa-

en el cuadro) labras, hay cierta gente que adopta primero. Otros que
adoptan después. Atn otros que adoptan en tercero 0 cuar-
to lugar. Eato es verdad en cuanto a la secuencia en el
tiempo, no importa cudl sea la duracién del periodo de
tiempo cubierto.

"Lo que ahora deseamos hacer es investigar las caracte-
risticas de la gente que adopta a ritmos diferentes.
Queremos averiguar quiénes son, qué caracteristicas tie-
nen y dénde consiguen su informacién.n

SUGERENCIA: Una vez que haya hecho el enlace de lo ante-
rior con este nusvo enfoque del Proceso de Difusidén, usted
puede comensar a analisar las diferentes categorias de in-
dividuos que adoptan a diferente ritmo en el ciclo de tiem-
po. Le ofrecemos a continuacidén, un esquema de la materia
. para este tépicos

EL INNOVADOR
PONGA CUADRO A. La primera persona que adopta una idea es clasifica-
PD-35 (Inno- da como innovador. Este es wn individuo muy impor-
vador) tante en el Proceso de Difusién.

1., Adopta durante el primero o segundo afio, en re-
lacién con la otra gente que lo sigue.

2, Puede haber uno, dos, o0 tres innovadores en uma
commidad - un ndmero muy pequefic.

PONGA CUADRO B. BEn general algunas de las caracterfisticas del ingo-

PD=36 (Carac- yador son estas:

teristicas

del imnovador) 1. Tiene una finca grande en la regién donde tra-
baja. Es un agricultor en grande y emprendedor.

2. Junto con su empresa grande, tiene un capital re-
lativamente alto, y 1o que es més importante, una
cantidad alta de capital para riesgo.

a. Por eso puede darse el lujo de tomar riesgos
calculados en las decisiones que hace.
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4.

Junto con su finca de buen tamafio estd su alto
ngtatus”. Este individuo se adhiere a ciertos
valores que son considerados muy importantes en
nuestra sociedad.

Su finca est4 bien atendida. Tiene buena exis-
tencia de maquinarias. El tiene todas las cosas
que en nuestra economia son atributos de ''status".

Muy frecuentemente este innovador viene de uma
familia bien establecida. (Posiblemente se casé
con la muchacha que le convenia o tiene la suer-
te de tener padres pulientes.) Pero ordinaria-
mente hay un nombre de familia bien establecido
asociado a este individuo.

Es una persona muy activa en la comunidad. Tie-
ne poder y prestigio en ella.

a. Muchas veces actia detrds de bambalinas, pe-
ro con todo esti en medio de las cosas impor-
tantes para la comunidad.

b. Puede ser que no esté en el Comité local pro-
Educacién. Pero es el individuo que decide
quién va a estar en ese comité.

M4s bien que ser activo en organizaciones loca-
les, él ve su esfera de influencia y su esfera de
actividad, muchas veces fuera de los limites de
la comunidad.

a. Es mids inclinado a pertenecer a organizacio-
nes en el nivel superior al local. Como tie-
ne "status" en un plano mds alto no tiene que
preocuparse por lo que la gente en su vecinda-
rio inmediato piensa de él.

b. Aunque mantiene su condicién de miembro en or-
ganizaciones locales, estd mds activo y ocupa
m4s puestos en una esfera mis amplia de in-
fluencia.

Ya que este individuo tiene contactos amplios en
el nivel superior al local, tiene muchas fuentes
para su informacidn.

SUGERENCIA: Puede usted ahora recalcar esta idea de con-
tactos amplios de parte del innovador, porque esto se co-
necta con el punto que estamos presentando. La idea es
relacionar el ritmo de adopcién con los otros conceptos
Previamente presentados de fuentes de informacién y eta-
pas de Difusién. Continuemos el esquema:

I-3-F-23



FONGA QUADRO
FD-37 (Ddnde
obtiene el
innovador
sus ideas)

PONGA CUADRO
PD-38 (Inno-
vador con
mais)

c.

D.

Ahora planteémonos la pregunta, "Dénde consigue es-
te innovador sus ideag?™

1. Hemos dicho que tiene contactos fuera de la co-
mmidad y que alld recoge muchas de sus ideas —

2. Tamhién obtiene sus ideas muchas veces de las

Estaciones Experimentales. Muy a menudo las re-
coge directamente de allf.

a. Es un tipo de individuo que va directamente
al investigador o al especialista y encuen-
tra en ellos jaformacidn aobre estas ideas.

Muchas veces estd enterado de nuevas i~
deas antes de que los informadores del
servicio de extensién hayan obtenide es-
tos datos del inveatigador.

3. Aunque el innovador consigue muchos de sus in-
formes directamente de las Estaciones Experimen-
tales, no menosprecia al agente de extensién oo-
mo fuente de informacién. Se mantiene en contac-
to activo con el agente de extensién. Io comoce,
habla con é1, lo visita, recibe sus publicaciones.
De tal manera el agente local juega un papel im-
portante con el innovador em cuanto al Proceso de
Difusién.

El innovador tiene otra caracteristica importante que

debe ser mencionada aqui. Diferentes estuliog demues-
tran que eata caracteristica es de diferente importan-
cla en las diferentes &reas del pafs. REs la siguiente:

1. Este innovador — el agricultor — no es menciona-
do muchas veces como fuente de informacién por o-
tros agricultores.

a. Por supuesto lo observan y saben lo que estd
haciendo.

b. Pero el innovador ¢s rara vez mencionado por
otros agricultores cuando se les pregunta:

"A quién buscan para informarse? De quién re-
ciben ustedes sus jdeas sobrs estos?™

¢. Por tanto el immovador no esté clasificado en

la categoria de "vecinos y amigos" pop los a-
gricultores de su propia cowngdad.
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ADOPTADORES TEMPRANOS

PONGA CUAIRO A.
PD-39 (Adop-
tador Tempra-
no)

B.

Después de los innovadores siguen, en la secuencia
de adopcién, los adoptadores tempranos. Algunas de
sus caracteristicas son éstas:

1. Son mds {6venes que los que tiemen un ritmo de
adopcién mds lento. Pero no son necesariamen-
te miés jévemes que los innovadores.

2. Tienen wna educacién més alta que los que adop-
tan mdés lentamente.

3. Participan mdés que las categorias siguientes en
las actividades sociales y formales de la comu-
nidad.

a. Pertenecen mids a las asociaciones formales,
tales como el Comité Pro-Educacién, etc.

b. También participan mfs en cooperativas agri-
colas y en programas de agencias gubernamen-
tales en la commidad.

4. Ellos reciben mis periédicos y revistas agrico-
las y leen mds boletines de extensién que la gen-
te que adopta lentamente.

Por consiguiente, desde el punto de vista de los es-
timulos sociales, la gente que adopta mis temprano
las ideas tienen caracteristicas diferentes de las
de los innovadores, como también de las de los que

siguen después.

También es evidente que hay ciertas clases de esti-
mulos en programas de accién gubernamental, coopera-
tivas, revistas, periddicos y boletines que son im-
portantes para esta gente.

SUGERENCIA: Sefiale que el adoptador temprano, al igual

que el innovador, no es considerado como
PONGA CUADRO fuente de informacién por el agricultor
PD-40 (Adop- medio. Puede tener més seguidores que el
tador tem- innovador — més gente que lo escuche —
prano habla a pero no es todavia un lider aceptado por
unos campesi- el agricultor promedio.

nos que le es-
cuchan indife-
rentes)
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'LIDERES INFORMALES

PONGA CUADRO A.

PD-41 (Lider
Informal)
B.
c.
D.

PONGA CUADRO BE.
PD-42 (Carac-
teriaticas del
1fder infor-
mal)

En la tercera etapa dentro de la secuencia de tiem-
Po, el ritmo de adopcidén se acelera répidamente. En
esta etapa se encuentran la mayoria de los llamados
l{deres informales.

Tenemos una regla simple para describir al lider in-
formal. Decimos: "El lider informal es igual a sus
seguidores, sélo que un poquito més que elloas."

1. Al estudiar sus caracteristicas, veremos por qué
es esto verdad.

Si queremos usar sélo una frase para caracterisar al
1fder informal como lo ven sus seguldores, dirfams
que "Es un hombre de alta moralidad y juicio recto."

Ordinariamente el lider informal no es considerado
como innovador. Recibe su "status'" en un marco de
referencia distinto.

1. El pequefio mundo del lider informal estf limita-
do al cfrculo de sus vecinos y amigos dentro de
un frea geogréfica local.

Algunas de sus otras garacterigticag son éstas:

1. Tiene adopciones més tempranas y mis numerosas
que loas seguidores.

2. Tiene wa edad, educacién, y experiencia agrico-
la promedio.

3. Tiene un nivel medio de "status" econémico y so-
clal.

4. Recibe unos cuantos periddicos y revistas agrico-
las més que los otros que le siguen.

S. Participa en actividades de la comunidad desde lo

gue pudiera llamarse '"el punto de vista del segui-
or",

a. No es ordinariamente un lfder formal en las
asociaciones de la commidad, pero es activo
en ellas.

b. Asiste a las reuniones de Extensién, a demos-
traciones agricolas, y a las asambleas regio-
nales sobre varios aspectos de agricultura.

Pero no es una persona que asume un papel de
liderato formal en esas cosas.
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PONGA CUADRO F.
PD-43 (Lider
informal ha-

bla, otros

le escuchan)

Su posicién de liderato es informal. No es elegido
para ese puesto. Tiene seguidores por cuanto la gen-
te respeta sus opiniones.

1. Deben darse cuenta que cuando él hace una cosa,
es algo correcto.

a. Por ser esto asi, debe ser miés cuidadoso. Se
mueve lentamente.

b. No adopta una idea hasta que estd seguro que
es efectiva, porque si fallara dos o tres ve-
ces, sus seguidores lo abandonarian. Enton-
ces ya no seria lider por no tener seguido-
res.

LA MAYORIA

PONGA CUADRO A.
PD-44 (Mayo-
ria)

PONGA CUADRO B.
PD-45 (Carac-
teristicas de

la mayoria)

Pertenecen a esta categoria la mayoria o la gente, en
términos de nimero, que adoptan la idea o la préctica.
Son, en esta curva de nuestra grdfica, el grupo prin-
cipal de adoptadores.

Algunas de las caracteristicas de esta mayoria son es-
tas:

1. Tienen menor educacién que los lideres informales
y los que adoptan mds pronto la idea o la précti-
ca.

2. Son mds viejos que los lideres informales y los
adoptadores tempranos.

3. Participan menos en asuntos sociales.

a. Esto no significa que no pertenezcan a organi-
gaciones formales, sino que pertenecen a mu-
chas menos en forma significativa.

b. Son menos activos en trabajo de organizacién
y asumen menos roles de liderato. (Pero son
la verdadera columa vertebral de la organi-
zacién en la comunidad.)

4. Participan menos en cooperativas agricolas y en
programas de agencias gubernamentales.

5. Reciben menos periédicos y revistas agricolas, me-

nos boletines de Extensién. Leen menos material
de las Estaciones Experimentales.
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6.

No toman parte en tantas actividades fuera de
la comunidad como lo hacen quienes hacen adop-
ciones mds temprano.

SUGERENCIA: Sefiale que una vez que la mayoria sigue al

lider local de adopcidén, los individuos
PONGA CUADRO que la componen se encontrarédn en todas
PD-46 (Mayo- las etapas del proceso de adopcién. Unos
ria de adop~ 1o haridn despacio, otros seguirén al 1i-
tadores con  der rdpidamente.

mazorcas de

mafz) 10S NO ADOPTADORES

PONGA CUADRO A. El grupo final consiste de aquellas personas que
PD-47 (E1 No 1lamamos los no adoptadores. Ellos nunca cambian
Adoptador) en relacién a nuevas ideas y précticas.

B. Lo que hemos dicho acerca de la mayoria en relacién
con los que adoptan antes de ellos, puede decirse i-
gualmente de los no adoptadores. En otras palabras:

1.
2.
3.
4.

5.

6.

Tienen la menor educacidn.
Son los mds viejos.
Participan los menos en organizaciones formales.

Son los que menos toman parte en cooperativas y
menosg trabajan con agencias de gobierno.

Son los que reciben menos periddicos y revistas
agricolas.

Son los que reciben y leen menos boletines de las
Estaciones Experimentales.

DESCONECTE EL PROYECTOR. LUEGO CONTINUE . . . . .

SUGERENCIA: Los datos anteriores constituyen la informa-
cién bdsica de investigacién reunida sobre el Proceso de
Difusién. Sélo usted puede determinar cudnto mis léjos
quiere extender la exposicidn de este tema.

Hay otras generalizaciones sobre el Proceso de Difusién
que estdn basadas en investigacién y cuya validez es real.
Usted puede hablar de ellas o0 contestar preguntas sobre
las mismas si acaso se presentaran.

Hay una extensa bibliografia sociolégica compilada por el
Sub-comité sobre Difusién del North Central Rural Sociology
Committee. Esta bibliografia quedé ya anotada entre el "Ma-
terial de Consulta" (vea pdginas I-3-F-3).
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UN PERIODO DE PREGUNTAS Y RESPUESTAS

SUGERENCIA: Cuando haya terminado y cerrado su presenta-
cién, sus estudiantes sin duda tendrén preguntas que ha-
cerle. Deles suficiente tiempo para clarificar estas pre-
guntas y luego tenga wma discusién en la que participe to-
do el grupo.

La efectividad de esta discusién dependerd primeramente
de su propia experiencia en Sociologia Rural.

TAREA PARA GRUPOS DE CUCHICHEO

SUGERENCIA: Pasado su periodo de discusién, se le sugie-
re que distribuya sus estudiantes en nuevos sub-grupos y
les asigne las siguientes preguntas:

1. Cuéles son algunas de las cosas que el Servicio
de Extensién estd haciendo en sus programas edu-
cacionales, que guardan consistencia con estos
resultados de la investigacién?

2. Cémo pueden los especialistas en comumnicacién e
informacidén hacer uso de estos resultados de in-
vestigacién para realizar su trabajo?

3. Cudles son las consecuencias de esta investiga-
cién para el agente de extensién y para la for-
ma como esti atendiendo su programa?

Usted puede encontrar aconsejable asignar la misma pregun-
ta a dos o mds sub-grupos pequefios mis bien que distribuir
sus estudiantes en tres grupos grandes. Trabajardn mejor

los grupos pequefios en un periodo limitado de tiempo. Ade-
nds usted podrd probablemente oir diferentes puntos de vis-
ta sobre el mismo asunto si se lo asigna a mds de un grupo.

INFORME Y DISCUSION

SUGERENCIA: Una vez que el trabajo asignado a los sub-gru-
pos haya sido realizado, reima de nuevo todo el grupo en
una discusién general de las tres preguntas. Tenga una dis-
cusién sobre cada pregunta después de haber ofdo el informe
de cada grupo. Dele al grupo la oportunidad de sacar sus
propias conclusiones sobre estas preguntas de vital impor-
tancia en el campo de Extensién.
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RESUMEN SOCIOLOGICO Y CONCLUSIONES

SUGERENCIA: Al final de la anterior discusién, usted po-
dria trabajar con el grupo para redondear todo el concep-
to sociolégico que ellos han estado asimilando. Sin duda
alguna, una discusién general y una sesién de preguntas so-
bre todos los temas presentados bajo el titulo de Proceso
de Grupo seria de gran utilidad para todos los estudiantes.

——

FECHA DE VENCIMIENTO
V-27<3

38379 TIP. GUERRA FORMA 4-A
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