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INTRODUCCTION

A principios de siglo, cuando émpezaban a desarréllarse las-
grandes industrias, los administradores eran pocos y los verdadera-
mente pre?arados, escasos; pero las industrias crecian porque habia
necesidad de los productos, en las utilidades iban‘escondidas auda-
cias y errores. Los administradores adquirian lentamente cbnocimiég
tos y habilidades. Se requeria un largo periodo de vida para poseer
experiencia en los negocios. Era cbvia la necesiaad de cursos de --
- preparacidn administrativa.

En los Estados Unidos de Norteamérica surgieron los precurso
,res_de la adﬁinistracién de negocios. En 1943 apafecen en México --
~los primeros profesionales de 1a administracién. En la actualidad -
-se cuenta con cursos,-licenciaturaé, especialidades y bibliografié—
muy extensa para obtener conocimientos técnicos de todas las fases—‘
én que se pudiera dividir 1la administracidn.

Contando actualmente don la técnica suficiente para cbmpren—
.. der, organizar y controlar las empresas plblicas o privadas; peréig
(teﬁ les'pfoblemas internos dentro de las mismas; se mantienen condi
bciones negativas para reaccionar ante el medioc ambienter; édministng
VtiQos,rdirec£i§os y ejecuﬁivos pierden energia, tiémpo y dinero en-
'”résolver dichos‘problenﬁs, vencer actitudes no poéitivas y conci- =
liar intereses pérticulares. Por otra parte, muchos buenos prbyeé-—
tos‘ébnyllevﬁdos al fracaso éin gue se entienda el\pbrqué{ Departéf.

mentos productivos se transforman, sin»razén aparente, en improduc-



tivos y lo mismo sucede con grupos humanos que, de un dia para otro,-
causan problemas sin motivo aparente.

Estos y’muchos otros contratiempos existieron, existen y - -
existirdn dentro de las empresas. No basta con calificarlos como 18
gicos problemas inherentes a cualquier empresa, Sabemos gque el fac-
tor comin es el hombre y que, en buena medida, es posible dismihui;
los detectando, comprendiendo, seleccionando, educanao y ubicando -
diversas aqtitudes.

Creemos que los Juegos de Dinémica de Grupo no son el mejor= .

medio que pueda existir, pero si una técnica que nos puede propor--

cionar conocimientos acerca de las actitudes de las personas que --

conforman una empresa,
Como muestra de que cualquier esfuerzo es vélido para desa--

rrollar ymejorar nuestra industria, en el presente Seminario tratamos-

- de demostrar la bondad de los Juegos de Dindmica de Grupo. En el -=

primer capituloeponemos los antecedentes y tipos de Juegos que exis

ten. En el segundo capitulo establecemos los objetivos primordiales .

que se pueden alcanzar y las éreas de aplicacidn. En el tercer capi

_tulo presentamos los prerrequisitos que se deben reunir para la ela

boracidén o disefio de los Juegos Administrativos de Dinfmica de Gru-
po acorde con lo que se desee detectar. En el capitulo. cuarto se eg'

cuentran determinados 1os pasos que deben seguirse.para la puesta -

en funcionamiento de un-Juego.

Como consideramos importante ilustrar la aplicacidn de los -

Juegos, en el capitulo quintd presentamos dos Juegos~desarrolladbs



por nosotros; los resultados de las observaciones al aplicarlos y -
4sﬁs comentarios correspondientes. En el capitulo sexto aparece ia'é
':explicacién de lo que llamamos Hoja de Calificaciones, heframieﬁﬁa—
que nos servird para cuantificar, objetivamente, los resultados de-
.los Juegos. Se disefid un jqego especial para redoger los resultados,
ademds se da resultados de otro yﬁ tratado. En el mismo capitulo de
finimos algunos conceptos_importantes, no sélo»para la correcta in~--
‘terpretacién de ios Juegos, sino para darle a los mismos_ﬁna base Q‘
tedrica. E
Los'ekpositores de este Seminario de Investigacidn nos res-f‘
ponsabilizamos del contenido de la misma, tanto eﬁ si fase teérica% G
como en sus. pruebas, ejemplos y~conclusiones.'Agradgéemos 1a guia yl'
cooperacién del asesor de la presente: profesor José Antonio Echénif'

que M.A.B. quien, con.su entusiasmo, nos animé a realizarla.




CAPITULO I

ANTECEDENTES

Las crecientes necesidades de las empresas modernaé, su'cog
plejidad y dinfmica constante, hacen que la direccidn de las misQ;'
mas sea cada vez més difig¢il y de mayor responsabilidad. Ya no bas
tan los conocimientos adquiridos envlas escuelas de ensefianza supe
rior, los cursos egpor@dicos o las pléticas gue se impértén en las
empresas; ahora es necesario ir més alld. Es de suma‘importancia -
férmar dirigentes conocedores de la pfoblemﬁtica de las empresas,-
y que su preparacifén tedrico-prélctica se desarrolle en un medio se
mejante a aquel en el cual se desenvolve&:&nn

Es deseadble y necesario para el futuro de las empresas, el-
éntrenamiento de aspirantes a puestos de‘importanFia y la prepara—
,cién‘profesional de estudiantes para promover el desarrollo deglos
mismos dentro- de éstas. Se debe propugnar porque los medios educa—
‘tivos sean mis dindmicos y que traﬁajen con situdciones objetivaé.
Unq de los medios més iddéneos es el de los Juegos Adﬁinistrativos,
de los cuales existen dos tipos principalmente: los Juegos Adminig
trativos Mercantiles y 105 Juegos Administrativos de‘Dinémica de - L

Grupo.
‘A)‘Juegos Administrativos‘Mercanﬁiles.

‘1.~ Definicién.

Son-los ejercicios en secuencia de_los‘procesos.décisorids— ‘



5 .
esﬁructurados alrededor de un modelo o una operacidn mercantil; los
‘participantes asumen el papel de dirigir una empresa en base a la -
solucién de problemas'y operaciones simuladas.
A pesar de que este método educacional es relativamente nué-
vo, su parte medular: la simulacidn, sé ha empleado durante muchos-
 aﬁos atrds, tanto para el andlisis, como para la resolucién de pro?

blemas en los siguientes aspectos:

~a) En juegOS'militares.
La simulacién de maniobras ofrecen a 1osrparticipantes un -=
problema estructurado alrededor de un modelo especificb.'contando -
,_kcon equipos, mapas y und misidén imaginarios. se 1e§ plde tomar las. -
decisiones pertinentes y . las opefaciongé necesarias para llegaf-al—

P é%ito.
i b) En investigacidn. de operaciones.-
T2 simulacidn consiste en desarrollar modelos. descriptivos o -

~sistemas de organizacidn en los que se ensayan varias opciones al-- -

ternativas sin tener que interferir en el sistema real.

E“ 2.~ Bntecedentes y funcionamiento.

;  : -~ El primer Juego Administrativo Mercantii conocido en fbrﬁé -
L ‘préctica, fue el desarrollado por la Ameriéan Managemént;Associée -
Lo ﬁtidn>en el afio de 1957: el Top Management Decision Simulétion (sing“
| lagiéh de las decisiones de alta .gerencia de empresa)‘que qonsistia;i:

‘bésicamente, en lo siguiente:
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a cada participante se le asignaba Jefe de una empresa de en
tre varias que competian por un mercado hipotético en relacidn a un
sblo productb, cada "compafiia" comenzaba con igual situacién (dine-

‘ro, inventario, propiedadés;‘capacidad de produccidn, etc.) En el -
transcurso del Juego se decidia el precio de venta; la estrategia -

de mercadotecnia; los gastos de produccién, investigacidn, desarro-

llo y publicidad; las inversiones adicionales a la planta y la com-

pra de otros activos. Ademds se ofrecian, a las diversas "compa- --

filas", opciones para la compra de varias clases de informacidn de -

mercado que pudieran ser valiosas para la toma de decisiones. Des~~

pués de calcular el resultado de las decisiones tomadas, se emitia,

cada trimestre hipotético, un reporte con las operaciones de ese pe

riodo con el fin de comenzar‘otro; asi hasta terminar el afio, enton
iceé se emite otré repofte més complétd con los resultados del ejer-~
cicio. Como se juegan'normaimente varios Juegos que'repreéenfan los
mismos afios de operaciones simulténeas, el Juego da un‘banorama com
pleto del desarrollo de las "compafilas”.

[ Hoy existen una infinidad de Juegos. Los mis importantes. son
los formuiados por la I1,B.M, y los del profesor James’R. Jackson y-
Profesores Asociados de “la U.C.L.A;, isiendo n‘luy pérecidos entre éi,,
salvo:ciertas:modalidades y diferencias sutiles. Tambiénrexisten;fé
otros géﬁo el Smart y Steps que son Juegos oriénﬁados hécia lardi—f

‘reccidn de las empresas.’



3.~ Cclasificacidn.
Los Juegos deben considerarse o clasificarse desde diferen--

tes puntos de vista, seglin sus caracteristicas primordiales dentro-

de su contexto:

a) Por su orientacién.

Los procesos decisorios pueden estar encaminados a un alto =
nivel, donde se decidan una variedad de temas que.afecten a 1a em--
presa como un todo, o referirse, Gniéamenté, a alguna‘&réa‘detefﬁié?
nada de la empresa. A su vez, éstos pueden ser ficticiAS‘o refexirF

se @ una empresa especifica,

vb) Por su interaccidn.

En-los Juegos puede e#istir competencia, donde'las,decisid;f
nes de uno de los jugaaqres estén ;elacionadés con. las .de los;démés
o donde cada jﬁgador trate de obtenér el mejor resultadd’en’un am-~*‘
bienﬁe eépecifico, sin que‘laé decisiones tomadas influyan a lés dé

los deméis.

‘/c){Rbr azar. .

_Los juegos. pueden estar determinados, &niéémenté, por'las‘dg{
ciSiohgs personales o, ademds de éstés,'por el azar y las oportuni¥v
dades especificés de cada Juego que puedan determinar el résultaqSA'l
-del mismp., o
fd)rPor elimedib de.calcuiar;los reéultados;

‘Lds resultados pueden ser calculados o procesados manualmen -
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te, por computadoras o por ambos. Todo dependerd del costo, veloci-

dad,  complejidad, exactitud, flexibilidad, tipos de reportes, faci-

* lidades de experimentacién, atractivo o por cllculo de los resulta-

dos.

.e) Por  la estructura de los participantes.

El desarrollo del Juege puede ser individual o-en grupos.

Estos -diferentes tipos de Juegos son‘él resultado de investd "

gaciones llevadas a cabo por universidades y empfesas de los Esta--

dos Unidos de Norteamérica, y se han aplicado, desde hace varios --—

_afios, a estudiantes de diferentes especialidades asi como a ejecuti S

vos y directores de empresas.
k(B) Juegos Administrativos de‘Dinémica de ‘Grupo.

l.- Definicidn.

Es el ejercicio de actividades reales representadas en -£orma

‘jsimbéliéa vy estructurada, de tal forma, que los jugadores proyecténv

sus deficiencias de autorreconsiderar su actitud y corregirla para-

‘”1a plena. integracidn del'grupo del que forman parte.

'Este tipo de Juego surge como complémento de los Juegos Admi

““nistrativos Mercantiles con el propdsito de una plena aplicacidn en
© “las universidades.y en las empresas. No basta para desarrollar inte

gramente al ejecutante el sdlo uso de los Juegos AdministfatiVos ——

. Mercantiles, es necesario impugnar por lograr una saludable aCtitud_

,dé cooperar, de conducirse en forma positiva dentro de la empresa o -

i
i
:
1
}:
¢
i
H
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el grupo con el cual colabora.

La complémentacién no fue fécil, tuvo que pasar mucho tiem-
po, recurrir a conocimientos de otras disciplinas y responder a -—-—
las crecientes necesidades del medio en cuanto a la bondad, efica-

cia y confiabilidad del procedimiento.

2.- Antecedentes y funcionamiento.
En el medio universitario y empresarial los‘sicélogos‘y ad-

ministradores trataban, por todos los medios, de capacitar profe--

- -sionistas y técnicos con habilidades y conocimientos necesarios pa

ra que resolvieran los problemas gue se les presentasen en el desa

rrollo de sus labores. Las técnicas de F.W. Taylor y H. Fayol se -

- pusieron en boga. Después se desarrollaron. técnicas basadas en la-
‘motivacidn, el premio, el castigo, etc., hasta se llegd a desarro- .

1lar una ciencia llamada Sinética (palabra del griego que signifi-

ca la unidn de élementos diferentes y aparentemente ajenos entre -

'8i) la cual trataba de captar los valiosos momentos y situaciones-

que anteceden a las buenas ideas. Todas las técnicas tenian un de-

‘sarrollo inmediato pero, su duracidn declinaba, las barreras y li-

mitacionés estaban dadas. por el comportamiento de los honbres, por

sus actitudes hacia la vida y el grupo. Se pensd que no bastaban -

'1a5téénicasy los sistemas frios y exactos, que era necesario algo
"més radical, confiable, efectivo y humano para el desarrolld de =
“los trabéjadores dentro de las empresas, para que fueran producti— 

vos en forma consciente
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Se desconoce formalmente guienes @esarrolléron los primeros
Juegos de Dinfmica de Grupo, lo qQue se conoce es cdémo se llegd a -
ellds, pues, la idea flotabaempsicdlogos industriales y adminis--
-tradores de recursos humanos. Primerxo se estudiaron profundamente-~
las técnicas usuales de rendimientos‘y productividad y se determi-
nd que su deficiencia mis importanté consistia en imponer sistemas,

mismos que no eran aceptados por las personas & las que iban diri-

-gidos, existiendo en ellos, inconscientemente, un rechazo. Sus re-.

sultados positivos eran a corto plazo y fruto de un engafio, debido
é la gran fuerza persuasiva a que eran sqmetidos los trabajadores,
El esfuerzo era demasiado caro, perdia validez al'usarse’y, lo més
desalentador, eran los resultados falaces, paréiales y temporales.
V Sicolégicamehte podemos decir gue se habia estado’tratando—
de modificar el qonsciente, mientras que el subconsciente ;o reéhg
zaba y acadbaba por imponerée, no se tomaba en cuenta que el subcons
.ciénte condiciona al consciente, por lo cual las grandes diﬁeren——
cias entrg el comportaﬁiento real y el esperado eran ldgicas.
El nueve sistema deberia trabajar con el consciente en fdr-
‘ ma»directa y con el subconsciente enkforma indirecté, pefmitiendo-

en el sujeto una autocomparacidn entre la actuacidn realizada y 1o

que deberia ser en forma ideal. Para poder lograr este enfrentaQ -

“miento o reconsideracidén de actitud, se tuvo en cuenta que los in-
dividuos no pueden vivir normalménte estando agilados, pues, la. -~
privacidén emocional y sensorial, por extensos periodos-de tiempo,~

causa ciertos trastornos mentales y sus subSecuentes anormalidades



11

orgénicas. Todos los individuos tienen necesidades intimas, pero -
éstas se ven reprimidas por las fuerzas bioldgicas, sicolééicas y-
sociales que se oponen a la libre expresidn de la vida interior. -
Asimismo, y debido tanbién a la represidn, el individuo sutiliza o
demuestra, con formas simbélicas, sun verdadero estado emocional. -
Los juegos vivenciales son sustitutos de la vida interna, las per—‘
sonas muestran cambios de voz, comportamiento, gxpresiones, puntos
’ de vista, actitudes, vocabulario, posturas, etc,, acompanados de -
‘caﬁbios de sentimientos. |
Se éabia que los individuos se proyectan, sdlo faltaba en--
contrar el medio de medir y detectar esos aspectos de la personal;
dad, para ello se hizo uso de una técnica sicolégica llamada‘"Test"
(prueba o examen) ideada originalmeﬁte para medir los diferentes ~
'grados de inteligencia y personalidad de los individuos. Lés Test-
de‘personalidad empézaron a tener aceptacidn en 1905 con Binet-Si-
‘mon v planteaban problemas a los niﬁos que deberian resolver seglin.
la edad sicolégica de los mismos, REstos rudimentarioskTest fueron-
variando parcialmente haéta llegar a los de Stanford, paravdespués
ser éuperados por los dé c. Blhler, Gesell, Wechsler—Bellevueby -
otros no menos importantes. En general los Teét pueden clasificar-
sé segin la funcién que midan, la forma de aplicacidn o el tipo de
grespuéstés que é#igan estos son:
a) pe inteligeﬁcia, persohalidad v -de aprévechamiént§ o fég :
dimiento. |

. b) Individuales y colectivos.
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¢) Ejecutivos o verbales.

En los Test préyectivos de personélidad el sujeto tiende a - o
proyectarse a otras personas u cbjetos y atribuirles sus propias e§~,‘ ;
'perien¢ias. Pueden agruparse en cuatro categorias:

a) Test de asociacidn verbal.

b) Test lGdicos.

¢) Dramatizaciones, sicodramas o Test férapéuticos;’

d) Test de manchas de tinta,

Tomando en cuenta los anteriores conocimiéntos, los podemos—

“resumir en 1as'siguientes premisas:
a) La posibilidad de enfrentar el consciente con el subcons-
ciente.
b) La necesidad ineludible del individuo de proyectarse ha-- - ;
cia el‘gruéo para exteriorizar de alguna forma su vidg,ig’
terior.‘
¢) Un medio para medir la proyeccién por medio de los Test - i
_ lﬁdicos (manifestaciones del carécter por medio de jue~ ~
gos), dramatizacione§ y sicodramas.
Pértiendo.de estas bases se llegd a lo que hoy se conoce co--
‘mo,Juegos Administrativos de Dinémica de Grupo. Estos Juegos son el
V‘mécénisﬁovque permite enfrentar el consciente racional con el sub——b
léqnsciénte,motor con el fin Que se reconsideren actitudes ante el -
'érupo,y se encausen,(édblimen) positivamenﬁe los esfuerzos realiza-
“_dds. :

" pudiera apuntarse que los Juegos de Din&mica de Grupo son py
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ramente sicqlégicos mas, no es asi, estos también se apoyan en d0§~
secciones de la matemética aélicada como son: la teoria de juegos -
ﬁateméticos y decisiones estadisticas; técnicas que sirven, princi-~

‘palmente, para la toma de decisiones en situaciones de conflicto. -
Llamaremos conflicto a la situacidn que surge en un grupo de perso-
nas con diversos intereses o puntos de visﬁa, pero'que estén unidos

'para tomar decisiones para la resolucidén de un mismo proceso que --

.les afecta a todos.

Adends de conocer estas formas prdbabilistigas de toma de de
éisiones, es necesario tener conocimientos de matemiticas, &lgebra,

' rélaciones humanas, comunicacién,fadministfacién y légica, para re-
éolver y desarrollar los algoritmos (procedimientos para la resolu-
cidn de problemas) 6ptimos‘de los Juegos.

Estos Juegos se han desarrollado muy poco porgue algunos no-

Véon usados por falta ae orientacidn, otros son practicados, timidé-

"mente, en los cubiculos de los psicllogos y algunos, muy contados,- -
'sé estin ejercitando en desarrollo dg personal en  las empresas por-

los escasos conocedores del tema.




CAPITULO II

OBJETIVOS Y AREAS DE APLICACION

a) Objetivo General de los Juegos. |  ~.'v §

El objetivo general de los Juegos es desarrollar, en loé - R
ejercitantes (tanto ejecuﬁivos,‘estudiantes v jugédoréé en éeneral),vb i
habilidades y capacidades, aumentar sus éonocimieﬁtos teéricos y. -
précticos asi como el conocimiento de sus posibilidades y restric- :?
‘CLOnes personales para desarrollarse en el grupo 'y vaga destruyen- A%
do esas barreras que le impidan escalar puestos en la jerarquia so

cial y alcanzar el conocimiento general, y de si mismo, que le per

mita vivir con bienestar. - ‘ : i '~-,“

Con el ejercicio de~los’Juegos, atinadamente preparados, es o mé

posible dar una visidn més amplia, . despertar 1nqu1etudes y colocar-

vlos para que se den cuenta de sus errcres con vistas a corregirlos

o reafirmar las cualidades y actitudes positivas. Es decir, desa-- =
riollar capacidades por‘medio de las cuales logre estar pieparado~
.érofesionalmente para tomar decisiones y actuar en la forma mis -~
conveniente, adecuada y efiwaz ante las situaciones de confl‘ictyo -
‘gue se le presenten en el desenvolvimiento de sus funciones. Tam~-
‘Nbién es objetivo deylbs Juegos Administrativos de-Dinémica de Gru-
po concientizar a 1os‘participantes de sus defectos.y efrofes.én -
la Forma més sutll pos1ble, conel fin de que -los controlen o-los -
'noten 81 es- gue no se habian dado cuenta de ellos. En conclus;on, —:
jel dbjetivo’de los Juegos es aumentar el conocimiento de técnicas—

-apropiadas para éjecutivos y estudiantes, principalmente, para que -



CAPITULO II

OBJETIVOS Y AREAS DE APLICACION

A) Objetivo General de los Juegos. o v : i
El objetivo general de.los Juegos es desarrollar, en 105'——.
ejercitantes (tanto ejecutivos, estudiantes y jugaaores en general), -
habilidades y capacidades, aumentar sus conocimientoé-teéricos’y -
précticos asi como el conocimiento de sus posibilidades y restric-
ciones personales para desarrollarse en'el~grupo y'vaya’désﬁruyen—
" do esas bar#eras que le impidan escalar puestos en la jerarquia so
cial y alcanzar el conocimiento general, y de si‘mismo, que le‘peg
mita vivir con bienestar. | '
con el ejercicio de los Juegos, atinadamente preparados, es
posible dar una visidn més amplia,.despeitér inquietudes y colocar-
- los para éue se den cuentabde Sus errores con vistas a corregirlos

o reafirmar las cualidades y actitudes positivas. Es decir, desa~f‘

rrollar capacidades por medio de las cuales logre estar preparado-
profesionalmente para tomar decisiones y actuar en la forma mis -- ot
conveniente, adecuada y efiraz ante las situaciones de conflicto -

que se le presenten en el desenvolvimiento de sus. funciones. Tam--.

bién es. cbjetivo de los Juegos Administrativos de Dinémica de Gru-
po concientizar a los participantes de sus defecfos y,efrores en -
la forma més’sutil posible,vconel.fin de que los contrélen o los -
’noten si es.que no se habian dado cuenta de ellos. En conclﬁsiéﬁ, -
el objétivo,de los Juegos es aumentar el conocimiento de técnicas-

aprépiadaé'para ejecutivos y estudiantes, principalmente, para ‘que
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lleven a cabo una labor positiva con el grupo y consigo misnos 'y -

les pe;mitan desarrollarse profesionalmente.

B) Afeas de Aplicacidn.

El frea de aplicacidn de los'Juegos,no estd restringida a -
una ciencia determinada o algin campo‘exclusivaménte, La aplica- - . .
cidn de esta técnica, como medio de enseﬂanzé y oriehtacién,,res—-
ponde a la imaginacidén de los disefiadores y éplicédores deflbs mig'
mos; Usando los Juegos en la exposicidén y complementacidn de conc;
cimientos teéricosby précticos, se logra un desarrollo del indivi-
duo o del gruporen que participa.

‘Pensando que en México existen deficiéncias en los medios,—'
de ensefianza superior y 1la escasa preocupacién de';os empresariosj
para capacitar a su perspnal con conocimientos modernos y efecti~-
vos de materias afinés paré ilevar a cabo con mayor eficacia su igv'
bor profesional; hemds dividido el uso de los Juegos en dos gian-F

~ des Areas de aplicacidn que consideramos bésicas.

1l.- Uso de los;duegos en las escuelas de ensefianza superior.'
con el uso adecuado de esta herramienta y con el desarroiio
de'nuévostuegos, el estudiante lograré:
| a) Coordinar, unificér‘e integrar las matefiés quevse estu-
‘ diané lo largo de.su‘cafrefa.
' Es iecomendable,‘para lograr eficazmente lo aﬁte;ior, apli—
‘car los Juegos a71oé estudiéﬁtes de ios¢ﬁltimos sgmestreé é cursarj‘ﬁ

“es-decir, a punto de egresar y enfrentarse con la realidad profe-.
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sional.

b) Afianzar la retencidn y comprensidn de materias especifi--
cas haciendo énfasis sobre éstas, sin olvidar correlacionarlas con -
las demés.

Las anteriores ventajas corresponden al ejercicio de Juegos -
en una forma general. Es conveniente seﬂalér las bondades del uso de
: 1o$ Juegos Administrativos de Dinfmica de Grupo en forma més'exteﬁsa
y mostrarlas a los universitarios para el pleno uso de sus facﬁlta—-
des personales, recursos humanos y materiales con que dispongan para
el aprendizaje. Con el ejercicio de Juegos adecuados, el estudianté—.r
puede lograr los siguientes beneficios:

a) Que capte, visualice y analice sus“deficiencias, fallas, -
vicios y errores (quizd adquiridos por deformaciones educacionales o
,sociales), junto con las répercusiones que éstas tienen y pueda ra--
éiqnalizar, reconsiderar y cambiar su éonducta negativa, logrando, -
asi, sus aspiréciones personaleé y de grupo.

Se pretende que el estudiante supere actitudes impositivas --
gue se encuentran en su sdbcohsciehte, pues, en detérminadas cifcﬁné
tanciaé, afloran. El estudiante debe reconside;ar algunas posiciones
y actitudes, de esta manera sublimizaré éu conducta en beneficio co-
leCEivd‘y propio.

Hay gue tomar en cuenta que’ es mis probable 1o§rar caﬁbiosvpg
sitivos de ciertas actitudes analizando las caugas de las mismas, -
pués, 169 jugadores, al.éonocer los resultados a7coh5ecuéncia,de dna';

‘mala actitud hacia'el grupo o de su conducta en general, logra ver -
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las causas que dieron origen a una situacién dada, ﬁaciéndose una -
- reconsideracidn automdtica de si mismo (en el caso de que los resul
tados no fuesen los deseables) o una reafirmacidn de las actitudes-
‘positivas. ’

b) Que comprenda que los Juegos son algo més que el e3erc1c16
de los principios admlnlstratlvos. Tos Juegos tratan de lnculcar una
actltud ante los problemas a los gue se pueda enfrentar.Elestudlan
‘te aprende, memorlza o comprende las def1n¢c10nes, lelSlOneS v re=
glas que la administracién (o cualquier otra materia) establece co-
'mo base tedrica y, muchas véces, estos conocimientos los conﬁidera—
figidoé e inviolables, siendo que la adminiétracién es una materia—
,‘ainémica Y: €n algunos casos, hésta contradictoria a la teoriavestg'
blecida. Los Juegos tienen el fin de ampliar el criterio de los eje
cutantes y no conforme al dogma de la administracidn tebrica y sus-
 pr1nc1p1os pedagdgicos.

c) Que se de cuenta de que esta tecnlca o instrumento diddc-
”ﬁico es altamente sutil, flexible y versétil. Se dice'que es sutil-
poréue,~sin‘teper que decirle al jugador cuales son sus,erfo#es 6 -
‘:falias, él, en el desarrollo del Juego, las notas, las capta y se -
 da cuenﬁaysin sentirse agredido. Resultédo qué maséobtendria si se -
1le dijera o demostrara en otra forma més directa. Es flexible pbrf4
‘dué;yeﬁ cualquier momento.dado; un Juego’sencillo, coh otra serie -
de variables o cond1c1ones, se puede hacer mis complejo al grado ——f
1dea1 que: se requlera ‘Es versétll en cuanto que los Juegos se pué—t

3 den diseﬁar acordes al aspecto que se qulera enfatlzar, logréndosg
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cumplir objetivos en forma més precisa (por medio de: los Juegos se -

pueden lograr diversos objetivos de adiestramiento y aprendizaje).

2.- Uso de los Juegos en las organizaciones tanto pdblicas como pri

vadas,
Coﬁ el uso de esta técnica el'adiestfado o'él jpgédo;‘logra—
las siguientes ventajés: o
a) Ubicarse dentro de la organizacidn a'qqe‘peftenéce como -~
parte de un todo y no en forma aislada. Logréndose qué el adieétra;’
do sexsienta integrado a ésta, asimismo se dard cuenté, més- cons-— ;

cientemente, de los prcblemas o consecuencias que traer& consigo -~

una actitud apdtica a los problemas gue se tienen-que enfrentar sus

subordinados, jefes o compafieros de trabajo.

| k b) Una autodeteccidn de los errores y fallas més frecuentes-
Que pueda tener como consecuencia de costumbfes viciosas o activida
dés'ﬁal énfoeéaas.

c) Eliminar actitudes negativas traduciéndolas en positivas-

y despertar en el adiestrado una disposicién de colaborar en grugo.

" Dentro del enfodque que se le pretende dar a este tipo de Jue

:gbs, esté’el de que el individuo logre superarse como pérscna, inde -

pendientemente del beneficio que pudiera presentar a la organiza- -

cidén donde prestara sus servicios, sin emkargo, si el empleado, el-
. funcionario, obrero o cualguier ﬁrabajador, se . siente satisfecho con:
“-sigo mismo y su actuacidn, traerd por consecuencia una mejor predis

posicidn a colaborar en armonia con sus compafieros de trabajo.
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En las empresas la aplicacién de los Juegos se puede enfocar
para usos especificos o generales y bien pueden disefiarse acordes -~
; © ala parcelacidén mis conveniente dentro de estas, de esta manera se

pueden obtener las siguientes divisiones:

~a) Por niveles jerdrquicos.

‘Primero es conveniente aplicar los Juegqs_ep los ni&eles‘més
i altos que existan en la empresa, dando gfan énfé$is'en su’fﬁhéiona_
miento, ya sea como desarrollo, adiestramiento o‘simpléidemOQtra- Q
B :cién de los mismos, con el fin de que la alta direccidn se de‘éuene
‘ ta de las ventajas y autorice ampliar el programé a los démés_nive—

’;les.

para cada nivel jerdrguico los Juegos estarian disefiados es-

1" pecialmente, tomando en consideracién el trabajo, la autoridad, etc.,

que tengan dentro de la organizacidn, logrando un &ptimo desarrollo

de ejecutivos con mentalidad y habilidad especificas a las necesida

,'des,reales de ia empresa v . a las de los demds trabajadores.

. b) Por funciones.

Es probable que en algunas empresas sea conveniente divi--

dir o clasificar los Juegos segln las funciones especificas desarrg

.- 1lladas, como pueden ser: planeacidn, organizacidn, direccidn, coor-

' dinacibn, control, etc. Si existe una divisidn aproximada y marcada .

dentro de ‘la empresa, es necesario determinar Juegos que estimulen- - .

- a los individuos cqnsiderando las funciones que realizan.
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¢) Por departamentos o &reas de trabajo.

La mayoria de las empresas trabajan bajo esta divisién depar

tamental. Los ‘departamentos mis comunes son los de: compras, fabri-

cacidn, finanzas, ventas y otros. Es conveniente tener en mente es-

ta divisidn en el disefio o aplicacidén de los Juegos. Es recomenda--
ble iniciar el programa en un departamento critico o en conflicto -

con el fin de que la direccién pueda valorar, en un.mémento dado, - - s

su validez para su futura aplicacidn, a corto plazo, de los Juegos- . o

en los otros departamentos.

d) Mixtos.

Por Gltimo, es posible que existap‘émpresas que trabajen con

.divisiones especiales o mixtas, de acuerdo al tipo de trabajo o fug

‘v‘:cién que desarrolle la empresa,‘pero, siempre hab:é und segmentacidn

1égica que se pueda hacer con el fin de aplicar diferentes Juegos -

acordes @ los proeblemas que existan; pudiendo, seg@in el caso, gue="
los juegos sean aplicables a diferentes personas sin tomar en cgen=

ta su trabajo, nivel, funcibn, ni edad; tan sélo sus conocimientos-

%‘," o grado de estudios, logrando el interés en todo el personal de la-

organizacidn. S : %

“En base a lo expuesto anteriormente; se puede llegar a una ~

. primera conclusibn: Tanto en.las escuelas de enseflanza superior co- .
. mo en organizaciones pfiblicas (estatales o paraestatales) y priva--
- das, los Juegos representan un medio para aprovechar y desarrollar-

a las persbnas,,logréndose un beneficio para éstas v paré el grupo-
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en que se desenvuelven.

La escasa explotacidn de esta técnica se debe a una serie de
factores que posteriormente se tratarén, tales como: la pobre difﬁ;
sién, apreciacidn y valoracién que se tiene de esta herramienta di-
d4ctica, debido quiz&, en algunos casos, a 1a ighorancia de la for-
ma correcta para aplicarla o a un desconoCimiéntQ total, pues, los-
encargados de desarrollo de personal o especialistas de las empre--
sas, persisten en aplicar caducos y medios de motivacién a base de-
pago efectivo u otrosrseﬁuelos. Otra causa es el infundado prejui-F
cio de que 1a simulacién es campo de matemdticos, analistas, inge--
nieros y programadores, ademis del nulo material con gue se cuenta-
-al respecto, fomentando; de esta manera, el ambiente‘retaxdatario -
para. usar debidamente esta valiosévherrémienta para evitar o amino-
far conflictos dentro dé las organizaciones, asi cémo para;desarro-
llar el clima apropiado donde los trabajadores y dirgctores sean —
més imaginativos'y humanos.

Es nuestro propdsito sembrar la inquietud para que personas-
ﬁ,jévenes y capaces aprovechen este medio de adiestramiento o herra--
mienfa didéctica para gue .lo usen y'aifundan e, irfemediablemenﬁe,—‘

- réduﬁdaré en beneficio de nuestra lapor profesional.
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CAPITULO IIT

DISENO DE LOS JUEGOS ADMINISTRATIVOS DE DI
. NAMICA DE GRUPO

'A)‘Panorama General.

En los anteriores capitulos de ha hablado de la eficacia de-

los Juegos, sin embargo, si alguien se dedica a buscar libros gue -

hablen de la técnica para disefiarlos, no encontraréd ninguﬁo; Précii
‘samente es nuestro propdsito, en este CapltUlO y el SlgUlEnte, esta
blecer reglas para el disefio de los mismos, pues, es la parte medu-
lar para lograr una correcta cuantificacién de las caracteristicas-

que se‘quiera detectar. Se establecerén reglas, estructuradas de tal‘

-forma, que relacionen las decisiones hechas en el transcurso del --

' ~Juego 'y 1os resultados que se cobtengan al final de éste.

Es cierto que existen algunos Juegos, en la actualidad, que-
se han estado practicando en forma exclusiva a ciertas: personas. --
También es cierto que algunos Juegos estén elaborados por personas-

especializadas, mas, para un uso masivo, eSto tiene sus limitacio--—

‘nes y, nuestro deseo seria que los Juegos pudieran aplicarse a gru~

pos numerosos de personas y no a grupos reducidos como hasta ahora.

Los Juegos que existen perderdn validez a causa del abuso a-

: QUeISOn sometidos, ya que los participantes vanvdemostrahdo aburri-

miento yrla consecuente faltade interés. De los Juegos elaborados - -

. por{especialistas, son muy pocos a los que se puede tener acceso, -

: pues, son manejados con 1log1co celo profesional. Por ello el dlse—".

fio.de los Juegos es de cons;derable 1mportanc1a para el sano desa——}
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rréllo dg los mismos y, por esta razén éueremos poner énfaSié para.
que el lector estudioso, jugador, analista o} profesiopal, se perca
te de la necesidad de desarrollar nuevos Juegos ¥, de esta maﬁera;
conozea la esencia de la problemdtica y enridquezca las posibilida-
des de triunfo de esta técnica.

También es nuestra finalidad ayudar al posible disefiador de

-Juegos. a familiarizarse con determinadas técnicas para 1a-constrqg'

cidn de éstos y Que conozca que tipo de simulacién debe utilizar,-

cbmo administrarlos y como analizarlos. Al ser varios y de diferen

'té indole, se deben tener en cuenta los problemas a sortear, debe-

emplearse bastante tiempo en investigacidn, esfuerzo en el desarro
1llo de los modelos preliminares y experimentacidn extensiva antes-
de establecer el Juego definitivo. Otro problema clésico es la es~

casa literatura especifica del tema y, si existiera, seria demasig

do general,vsolamente habria tépicos que tocarin el tema como un =

‘todo. Debe tomarse en cuenta que cada Juego tendrd sus caracteris-

ticas muy particulares en el disefio y la trama.

Cominmente se piensa gue estos Juegos pertenecen al campp -
de los sic6logos, ellos realizan algé semejante, pero, sbn los en-
cargados de pérsonal quienés deben ser mis incisivos en el desarrg

1lo y motivacidn del personal que forma parte de las empresas y --

-@barcar o hacer uso de otras'dreas con el fin de elevar los conoci

mientos. Este campo es un térreno virgen gque necesita de especia--.

- listas conscientes de la necesidad de crear un clima més racional-

para administrar los recursos humanos, técnicos y materiales.
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Tomande en cuenta los antefiores cbstéculos y promeéas, tra-
tarémos de introducir, en el intrincado diseﬁo’deylos\Juegos, a las
personas deseosas de conocer el tema o a quienesrestéﬁ adentrados -

en el campo del manejo de recursos humanos.

B) Disefio de los Juegos.
Bisicamente se puede decir que el disefio estéfdividido'énf-ef'

tres grandes fases y son las siguientes:

- le= Establgcimiento de objetivos.

para la realizacidn de cualquier estudio o trabajo, es nece- -

.sario determinar el cbjetivo o la meta a la que se quiere llegar, -

por ello, para el disefio de los Juegos el primer paso es establecer N
los dbjetivos‘y se establecen en: primarios 'y secundarios.

k Objetivos primarios serén aquellos que le darén la parte -~ =

. principal al Juego, mientras,que los secundarios serdn las cualida-

des que .sean necesarias usar sin que se hayan propuesto o que ten--

. drén menos énfasis.

,>Como es sabido, el conocimiento del objetivo o los cbjetivos

‘»:y la identificacidn de las partes principales y sdbo:dinaaasﬂdel“f;,

‘ problema, no permiten lograr:

a) Orientar todas las actividades .en un solo sentido.

‘b) Obtener la mayor ventaja_posible de los esfuerzoé‘a realiéarQ‘_~;iwv

c) Eliminar las operaciones infitiles y.

’~l‘d) Aumenﬁér las posibilidadesvdevéxito.
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Como queremos llegar a lo anterior, es conveniente fijar, co
rrectamente, el cbjetivo primario. Para establecer el cbjetivo se -
debe saber con certeza que caracteristica o actitud, negativa o po-

sitiva, se quiere detectar con el fin de corregirla o reafirmarla.-

Hay la posibilidad de que en un mismo Juego puedan aparecer varios-

objetivos primarios, todo dependerd de la complejidad e imaginacidn
de los disefiadores.

Por el medio que se haya determinado.el objetivo o los obje--
tivos (pueée ser un estudio de actitudes, deficiencias ya bien defi

nidas en las organizaciones y arbitrario sdlo para disefiar nuevos -

Juegos o tomando en cuenta las deficiencias mis comunes), se puede-

" empezar a moldear el Juego a base de las siguientes modalidades:

a) Enfrentamiento de los jugadores en el desarrollo del Jue-
go.

- Esta modalidad permite el‘choque,vpuede detectar conflictosf

personales, medir la agresividad, etc,

b) Enfatizar la bondad de cualqguier caracteristica en espeQ -

¢ eial.

Como puede ser: la comunicacidn, cooperacidn, toma de deci--

siones con ayuda de subordinados, supericres o compafieros de traba-

jo, los objetivos generales de una organizacidn, etc.

c)_Sesionesvdiriéidas para desarrollar o ejercitar habilida-

 des o cualidades deseables.

Pudiendo ser: el don de mando, la retroalimentacién,-la~in—-ﬁv

% vestigacidn, el liderazgo, etc.
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Estas modalidades descritas dan la pauta paré él’desarrdllb

del Juego, pero, hay dos puntos que también deben definirse cdrreg

tamente y son:

a) Qué tipo de situacionés;se ﬁsaréh,o qué mecanismos se em
plearan para enfrentar, enfétizar.o di:igir a los ejecutantes‘péra'
que se lleve a cabo el Juego. | 7 ‘

b). Qué parte del Juego nos serviré‘dé‘iﬁdicaaoifpéré,deﬁec—
tar las actitudes o cafacteristicas.
| . Ejemplo de actitudes o caracteristicas que se quieran detec
tar y que deberén incqrporarse en el disefio de_lqs Juegos:

| a) Si se quiere dar importancia a la‘comunicacién y colaboré»
cidn entre los participantes, se debe disefiar el Juego de tél for-
ma, que para obtenér 1a solucidn, sea ngcesario hé.cer usé de aquellas.

b) Si se quieren detectar lideres natos, el Juego debe es--

' forzarse en una situacidn tal que permita gue una persona perspada

y conduzca a las demis para llevar a cabo la tarea.

c) 8i se QNiere conocer ias deficiencias existentes en comu
vnicaci6n§rentendhnient0 oral y escrito, se deben crear situaciones
en las que neéésariamente la comunicacidén oral o escrita sea i‘ndi‘g _
pensable para 1légar al resultado, pero, plantéandc un Qalor a és-
Vﬁé’péra éué no ée haga un uso ilimitado. | | ST

Con los anteriores ejemplos se pretende poner de manifiesto

".que es'necesario crear situaciones gue involucren las actitudes -~
y caracteristicas que se quieran detectar y gue sean necesarias pa

-ra. encontrar -la solucidn y llevar a cabo el -desarrollo-del mismo,~
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siempre y cuando ésta tenga un limite para que no se abuse de ella-

v pierda su valor como elemento de ponderacidn. -

ranbién se recomienda que, para determinar los objetivos de-
los Jﬁégos, se tengan Presentes’las siguientes consideraciones:

a) Los recursos humanos, matériales v técnicos con- los que -
ée contard cuando se'efectﬁen'los Jueéos. | |

b) La situacidn educativa, experiencia y antecedentes de 1los '

~posibles jugadores a que vayan dirigidos los mismos para determinar -

‘el grado de complejidad de éstos.

¢) La resolucidén de los Juegos no debe 1mpllcar c&lculos de—

masiado espec;allzados o extensos, ya que menguarlan el énrmo de -

‘los jugadores, solamente se permltlrlan en el caso de que los Jue—~
gos estén dlrlgldos a personas con con001mlentos muy profundos vy es

'pecializados.

-'2,- Recoleccidn de -informacién.

Una vez determinados correctamente los cbjetivos, se'procedg'

r& a obtener la informacidn necesaria que nos permitir& establecer-

las bases de la estructura del Juego.

Obtener informacidn no es tan sblo recopilarla, sino es ana-.

'rdzlizarla y seleccionarla con el fin de determinar los elementos mis-—-

félevantes de la o de las actitudes gue deseamos detectar, asi tam-

'bién, los datos determinantes. o esenciales que nos permitirdn dise—

nar las modalldades del Juego. El tlpo de 1nformac1on, 1as fuentes,

1a cantldad y 1a calidad, dependerén necesarlamente de cada Juego-4 ’
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‘variarén considefablemente en funcién de la magnitud o,complejidad~
de lo que‘se quiera realizar.
Normalmente, paré los Juegos de Dinémica de Grupo,yla fuénte
natural de informacién son los estudios sicolbgicos que nos ayuda--
rén a determinar los par&metros de medicidn. Como existe la posibi-~
"lidad de que se realicen Juegos especidles para problemas espeéifi—

coé en compafilas, es necesario conocer el medio en que se desenvhgl
“ven los posibles ejecutantes para captar y~proyectér,'eﬁ forma sim-
'i ' .bdlica, ese ambiente en los’ Juegos o, en su ¢aso, uno comélefamente
: bdifefénte.

Es ae suma importancia ser escrupuloso al escoger y seleccio

inar la informacibn, ya que cualquier error en esfe paso, réstariav—f

validez al Juego o'desorientaria a los participantes.

3.~ L& Estructura: su disefio.

AT ‘. Esta etapa es, sin duda, 1a més significativa e importante 2
‘en la elaboracidn de los Juegos, es donde se concentralla‘esencia;—'
© por ello, es importante que se entienda cqrrectamente,.pues) su s@Ql
‘}  )jetividad”es dificil de explicar y sugérir al ser la inventiva, la-

e hﬁaginacién y la creatividad necesarias para lograr y desarrollar -

'éualqhier Juego.

: - ’Desgraciadamente no es posible dictar leyes precisas en vir-

Sl tud - de la‘amplitud y la infinidad de posibilidades que se pueden pre

‘7 -sentar'yHéstab1ecer, segiin el juicio de los disefiadores. Lo que si-

ST essposible establecer, son criterios que pueden servir~de’guia para
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facilitar la elaboracidén de los Juegos.
Para una mejor comprensidn de los pasos que se deben de se-—
guir, hemos dividido el disefio de la estructura en varias etapas --

que se deben de seguir en secuencia:

a) Identificacién de los elemenﬁos y 1la déterminﬁcién de su funciéﬁ.
b)’Relaciéﬂ entre los elementos. |

) Désarrollo del modelo.

a) f{egias del Juego.

e) Determinacidén de la solucidn éptima.

‘Una explicacidn y exposicidn mis é#tensa y détélladé‘aeléadav
,uxbla de estas etapas serd dada Fen ei.capitulo sigﬁiente.
| Antes de seguir, es conveniente tbmér en cuenﬁa las siguien-
tes,qbseryaciones de cardcter general que nos servirin para dar cdg
éistencia‘y flexibilidad a los Juegos:

a) ‘En férma géneraivsg pueden considerar los Juegos como ﬁna..
:'abstraccién(cgnoceruna cosa prescindiendo de las demés que esténbé‘v
PCOn ella) de las actitudes de la reaiidad, esto es para efecto de -
itéﬁéiisis, pero; con ello no se quiere decir que los Juegos sean com.

: pletamenté sibjetivos o ajenos a la realidad.

5) Péra evitar diferencias extremas.en los resultados de lqs'
‘participantes o que algunos terininen mucho tiempo anﬁes’ que los de-
iﬁés, es‘recoﬁepdablé, si. se quiere‘tenef ei,dlima'homogéneo, suéri%

: mif los érandeé “premioéﬂ 6 "castigos" en -las posibilid&des delvdesé-

“rrollo del Juego; sobre todo al inicio del mismo,  con él'fin’de no~. 
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‘desanimar a los "afectados" o que éstos realicen un juego de blo- -
queo destructivo para el grupo.
| c) En la trama del Juego se puede distorsionar o simplifiéar
la realidad para hacer més interesante él Jueéo, buscando siempre -
que el ambiente dque prévalezca sea factible para que los ejecutan—-
tes se posesionen, lo més posible, dé los papeles éue les correspon
da representar y, el mecanismo proyectivo de 1os individuos sea lo-
mds acorde posible con la realidad.

d) El grado de dificultad de los Juegos dependéré delfnivelf

de los participantes (en conocimientos académicos, experiencia, -~ =).

etc,) mas, si no se conocen los posibles ejecutantes, se debe optar
por lo sencillo sin llegar a lo simple, va que los Juegos muy Ccmplg

jos, no siempre son los mejores y si pueden resultar engorrosos en-

‘el momento de la aplicacidn. Se debe procurar que la solucidn no se

encuentre f£écilmente o se cobtengan puntos buenos en abundancia:a -
céusa de calificér obviedades, haciendo gue los participantes se -~
‘:abﬁrran o no encuentren relacién con el Juego, la realidad yeldesa
' rrpllo,'pero, tampoco sé deben hacer elqcubraciones que compliéﬁen—
inhécésariamenﬁe el-Juego, pues, lo Gnico que se lograria seria la-

" frustracién de los participantes restando validez a la prueba. En -

"'general, se debe preferir algo sencillo e interesante, excepto en -

el caso de que el Juego esté disefiado especialmente para personas -

con bastantes conocimieritos, experiencia en algfin tema o resolucidn

de Juegos, para lo cual se recomienda.crear modelos que sean un re-

to a las posibilidades‘de encontrarles solucidn.
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En este capitulo se pretendid cimentar las bases para la ~=

exacta comprensibén del siguiente; dedicado exclusivamente a seguir

1a secuencia para el desarrollo del disefio de la estructura, compo.

‘sicibn o forma del Juego como un todo.




CAPITULO IV

DISENO DE LA ESTRUCTURA

Como se indicd en el capitulo anterior, el disefio de la es~-.

tructura estd dividido en varias etapas que se deben seguir en se-~

cuencia. A continuacidn se explicard, cada una de ellas, con el fin-

de que se entiendan:

A) Identificacidn de los elementos y la determinacién de su funcién.
para llevar a cabo esta operacidn, serd necesario haber de--

‘terminadd correctamente los cbjetivos (primarios y secundarios), ha

ber. recolectado la informacidn adecuada.conociendo las causas que -

‘dan origen a la actitud o caracteristica que se desea detectar.

Una vez determinado lo anterior, se procederd a localizar —-

los elementos o unidades bésicas que integran el Juego, como pueden

ser: el nfimero de causas, el nfmero de jugadores, situaciones o fun

ciones,. mec@nica, divisiones y desarrollo incipiente del Juego. -

1.~ Identificacién de los elementos.
A los elementos que integran el Juego les llamaremos unida—ff

des bésicas, pero, ¢COmo surgen o se desarrcllan esas unidades bési

?Cas?‘aSu nimero.es fortuito o estd restringido por la capacidad‘dé—

parfmetros o valuar? Estas y otras consideraciones importantes se -

"regponderén con el fin de localizar, orientar y determinar los ele-

mentos dentro del contexto del disefio del Juego."

l'ana,a¢titud,o céracﬁeristica q@e se desea detectar serd el ele
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i mento principal sobre el cual girar&n o giran los deméds elementos- :

que integran el Juego. Esto quiere decir que el andlisis hecho en -

la Segunda fase (recoleccidn de informécién), donde se determinaron R
“las caﬁsas; origina la actitud a estudiar. Precisamente ésés causas
serén los elementos que intervendrén en el Juego. para hacer més -~
comprensible e ilustrativo lo anteriof, fecurfiremos al ejemplo si- -
guiente: o » D o o

"En el departamento X de la empresa Hierro S.A,, los trabaja .

dores se encuentran apéticos en el desempefio de su trabajo, por lo- -
" cual 1la productividad es muy baja".

En este caso, el objetivo primario es la apatia (detectarla)

.y, por lo tanto, el elemento principal también.
Suponiendo que en 1la recoleccidn de datos se encontrd que == .o SE

las causas directas de la apatia en ese departamento son cuatro:

a) El aspecto econdmico. g Alto Bajo ' Normal
f‘b)'Tipo de trabajo. - Aburrido Agobiante Enajenante’
¢) Medio ambiente. Mediocre = Agresivo - Bueno.

. d)‘Qrganizacién de trabajo. Pésima Regular Excelente

Estas cﬁatrovcausas serép los cuatro eiementos que debérén‘-
kinteryénir en el Juego, cada uno cuﬁpliendo cén uﬁ cometido especi~" :
fico aenﬁro,dél“céntexto del mismo‘con él fin de'que; Los»jugadofesﬁ
en el désarrpliO»del‘Juego, se inclinen en forma‘proyecﬁiva por al-
:guna de lasucéusas'y, de esta forma,se_éueda saber ;a causa o‘que;; ‘,, .

“~los jugadores,por medio de un autoandlisis, la determinenvy'tomen et
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en cuenta su inconveniencia dentro de la Qrganizacién y para si mis
mos. Es conveniente que estas causas se cubran y se representen én—
forma simbdlica o se atenuen en- forma sutil.

De esta manera sabemos de donde surgen los elementos y de --
que depende su nimero, asi como el por que los elementos también —-
son los pardmetros de medicién de las actitudes a estudiar. No de--
ben’ confundirse los elementos con los objetivos primarios o seéundg
rios, ya que la accibn dentro del Juego o el tipo de,rélécidnes que
éstos tengan dependerd de los objetivos. Tampoco se deben confundir
los elementos con el nimero de jugadores necesarios, pues, éstos de
penden de otras circunstancias.

Se ha definido el nlimero de elementos y se ha especificado -~
_cuales son, pero, ¢Cudl séré su funciéh dentro del Juego? Para res-

ponder esta pregunta se debe comprender lo siguiente:

2.~ Determinacién de la funcidn de cada elemento.

cada elemento‘tendré su rol dentro del Juego porque, ademés-
_de servir de guia para la construccidn del Juego, servir& para pé-—
aer determinar las situaciones necesarias y evitar las que entorpez
cén o desvirtuen la finalidad del mismo. |
| Las funéiones mis comunes que tiénen los elemehfos dentfo dé 7j
,’ ios fj’uegos s§n las Vsigu:ientes: |
" a) Bubientar.
b);coﬁdiCionar.,

¢) Relacionar.-



3) Orientar.'
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d). Predisponer.

-e) Limitar.

f) Motivar.
g) Ubicar.
‘h) Adecuar.

i) Enfrentar.

k) Desorientar, etc.

Es decir, cada elemento tiene su razdn de ser dentro de los-

‘ Juegos y, si no es asi, estd de mds. Predisamente ese papel dque de~ '

sempefia dentro de la trama del Juego es su funcién..
Siguiendo el ejemplo anterior, podemos ser mds explicitos, -

se puedé decir gue cada uno de los elementos (causas de la apatia) -

__tienen una necesidad de aparecer en los Juegos, pues,. si faltara a}l

" guno, el Juego estaria. incompleto., Ia funcidn, en este caso, seria-

la de servir como alternativa de posible eleccidn, ya que cada uno-

.de los elementos representa algo sinbdlico para el sujeto y para el

-Juego mismo.

'B). Relacién entre los elementos.

.Se ‘han determinédo los éleméntos,rse les'harétribuido'Sus e

- funciones, pero falta establecer su interseccidn entre los mismos -
" con el fin de llevar a. cabo la correspondencia entre causa y eféctp_
“'de las decisiones tomadas por los jugadores.

La relacidén entre los elementos, solamente puede darse a Erékf"

|
L
3
o
i




vés de las siguientes formas:

1.- Relacién directa de elementos. : o Sl Q
La relacidn entre los elementos que;forman el ‘Juego es deter |
minante y puede ser de diferentes'formas, entre ellas 1as;més'ime;

tantes son: v B R :::a“‘, ‘ k e -
a) conflicto y competencia.

cuando los elementos son excluyentes entre si y es necesario

. sopesarlos o determinar su importancia en secuencia para considerar

cual de eiloskes mis importante. ILa compétencié prdvoca el conflic4
to entre los elementos y ésta, muchasiveces, es limitadora péré la-
soluéién de los Juegos, pues, depender£ de los disefiadores y de la-
malicia, vicio$ o errores de losbjugédorés,rya que uno de ellés‘pugi
.'de ‘enviar, por ejemplo; mala informacién si asi fuera para sq'benéf'

ficio.

b)'Comélémentacién.

1a relacidn siguévsiendovdirécta y'ésto quiéré deci£ que és{‘
nééesario que'todos los eleméntos se integren para loérar la éblu——‘
.'c10n ¥ si no fuera posible, no se podrla 1legar a un resultado. 1a

. complementac10n es. factible usarla en los: Juegos que enfatlcen la <

comhnicacion y la colaboracitn de personas.

2= Relacién indirecta de elementos.
Esta es aquella que se 1leva a ‘cabo. a traves de una~tercera s

ipersona como pudlera ser un dlrector, moderador, gula o conc:.l:.ador° o
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Normalmente estas terceras personas son imparciales y sirven para-
regular o conducir a los jugadores. Se considera a esta tercera —-
persona como elemento ya& que es necesaria y cumple con una funecidbn

dentro del Juego.

3.- Relacidn de elementos por medio del azar.
Puede darse el caso de gue la relacidn entre elementos sea-
fruto del azar o de situaciones particulares inherentes sblo a ca-

‘da Juego.

Dentro de las mismas relaciones entre los elementos, habré-

algunas que sean determinantes, mientras que otras pueden llevarse

a efecto o0 no. Determinante pudiera ser cuando, para lograr la so-

lucidn &ptima, sea necesario la conjuncidn de todos los elementos,

mientras que habréd otros en donde funcionard en forma Separada e

independiente de los demis elementos.

¢} Desarrollo del modelo.

En nihguné parte del disefio de la estructura del Juego se -

l réqhiere més pericia,fexpériencia, imaginacidn y creatividad que
en esta*etapa. El disefio del modelo consiste pfincipalmenhe enbla—
- construccidn ae 1la atmésfe;g gue soportard los elementos, sus fﬁn—
ciones y relaciones. La creacidn de esa ilusién'de realidad, debe-
. situarse en los elementos, en los lugares, situaciones, ambientes-
v posiciones donde se proyecten mejor o-sean més explicitos;

- Antes de_empézar con un modelo se. deben revisar, nuevémente;

los rasgos esenciales del Juego que pudieran ser: ¢Qué caracteris-

|
i
i
i
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tica o actitud se debe detectar? ¢Hacia qué se orxientard? ccudl se-

r el medio en el que ge desarrollarédn loé jugadores?, Estas y = -~
otras preguntas debe resolver el disefiador en base a los objetivos-
fijados, a la informacién obtenida y a la complejidad del problemé-
a resolver.

Es conveniente imaginarse a los elementos y sus funciones, -

manifest&ndose o actuando para bosquejar, a grandes rasgos, 1o que-

podria sexr el Juego; esbozar las posibilidades yvrestriqcionés dg -
una forma general; ir formando paso a paso la mecénicaf ir confor-~
mando, en grandes .grupos, las partes primordiales'del Juego, quizé-v
vengan ideas, examinarlas répidamente si correspondén a las necesi-

dades; pensar en su posible adaptacién, pero, si mno es factible usar

. las, se les debe desechar inmediatamente para que no bloQueen la: ~~

‘imaginacidn. ES conveniente auxiliarse con diagrama de flechas, de-

blogue o con colores.
Las soluciones pueden ser bastantes, algunas buenas y otras-
malas, pero, la consonancia y el libre movimiento de los elementos-

debe ser primordial, pensar primero en lo fécil y después irlo com-

‘plicando, pensar en algunos Juegos infantiles, pasatiempds existen-
tes, actividades de moda, aficiones particulareé y toda gama de ex-

-periencias que se tengan con el fin de crear el medio para que-las-

funciones se manifiesten en la forma mds. propicia y nos conduzcan -

al fin deseado. Por otra parte (quizé al determinar los elementos,~-
sis funciones y su relacidn) ya se tenga. pensado en que va a consis-

tir el Juego, si no es asi, poner los elementos en las situaciones-

H
}
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més increibles o més obvias, esto ayuda para pensar en lo que seré-

el Juego.

D) Reglas del Juego.

Este aspecto es muy importante en el disefio del Juego o de -
los Juegos, ya que, en algunos, 1as mismasvreglas ayﬁdan a confor-~
mar las deficiencias de la estructura. Bésicamenﬁé se puede decir -
que 1és feglas de los Juegos son lasrque definen el'comportémiento-%
; y>regu1anbla actuacién, es decir, dictan las normas de lo que puéée
hacerse y de lo que no puede hacerse. |

_Existen dos tipos principales de reglas en los Jueéos, éstas
p :deéenden, pximofdialmente, de la importancia'que representen péra -

la consecucidén de lo planeado en éstos. La divisidn es la siguiente:.

-1,-vReglas generdles.

_'Son aguellas que representan la norma més importante pafa el
‘Juego, para ﬁue‘esfe se realice o se desarrolle. Su funcidn es defi
hir,'regular y marcar las alternativaévvéiidas y posibles, qué el.;‘

Juégo~presente. Ejemplo de lo anterior podria ser:

a),Los jugadores. no pheden mostrar sﬁ juego a los demés.

‘b)‘ﬁo sevpuedé conferenciar o hablar lo refefente a las aecisionesf
b,del Juego.

c) Cada’minuto de juego contard por 5 puntos’en cbﬁtra..

d) Solaménte es posible cargar 6 herramientas de las 9 existentes.

¢cudl considerar mds importante?
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e) Quien réuna todas las fichas de un color, gana.

. BEs nuestro propdsito hacer notar que las reglas generéles -
condicionan el Juego hacia 105 cbjetivos preestablecidos e indican-
las grandes pautas a seguir, con el fin de que éste se desarrolle -

seg@n lo previsto.

246~ Reglas partlculares.

v A estas también se les puede denominar éomo "de proceso" _-—
pués, son las‘que regulan los pequeﬁos detalles para gue el Juégo —“
Siga una secuéncia esperada y‘prevista. Permiten desarrollaf 1é me-
‘cénica del Juego, paso a paso; tendientes a racionalizar la ejécu--
éién, y tratan de los procedimientos a seguir para tomar correcta--

~mente las decisiones, ejemplo de lo anterior podria- ser:

: a)’El cambio de fichas sélovés:posible de una por una.

‘-55 Si se ‘redquiere el uso del “éorreo“ para intercambiar ‘informacidn,.
‘Vsé grltaré wi correol"'y éste tendrd un valor de 5 puntos.“ |
',ﬁ) Cada minuto de juego contaré 5 puntos en. contra del grupo.

sy Anteé de hacer un cambio de fichas; sblo se debe‘decié "aceéto",
vfno acepto". | |

| Loglcamente ex1st1rén reglas que sea d1f1c11 incertar dentro
~Vde génerales o partlculares y que puedan calificarse segln el crlte
C.rio del.d;seﬁador. Es el caso del inciso c) de los ejemplos de‘re~—
' fglas géﬁérales‘y partiCQléres,’queies‘el mismo. Con ello queremos -
vv’deﬁbstfér que Eodo dependeré‘de’laknafuraléza de caaa Juego y,‘en”_

el Gltimo de “los casos, lo importante es conocer. que existen estos- '
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tipos de reglas y que se deben aplicar y no cbnsiderﬁr a la clasifj
cacidn como lo interesante.

Las siguientes son funciones primordiales de las reglas:
a) Llevar el Juego a callejones sin salida.

b) Facilitar el desarrollo del Juego o la toma de decisiones.

c) Homogeneizar el "ambiente" de los jugadores.

d) Evitar decisioﬁes extremas que conduzcan al autoahiquiiamiéntqfa

del jugador. ‘ | ‘
e) Evitar el blogueo del Juego o de los jugadores.
f) Mantener en‘secuencia el desarrollo del Juego.
g) Evitar 1llevar al caos el Juego.

Es absolutamente necesario. que las reglas sean lo més claras.

" posible, para evitar confusiones y ambigledades en las que sea nece
sario la intervencidén de los directores del Juego, interrumpiéndose

--la secuencia, desarrollo y ambiente a causa-de malos entendidos en-

tre los jugadores.

'E) Determinacién de la solucibn optima.

.

Este paso lo hemos considerado imporﬁante Yy necesario, ya —-"
qué nos servird para entregirselo.a -los aplicadores o directores -
de los Juegos (el tema de los directores o aplicadores, -asi como - 1a

presentacién de Juegos, serd tratado posteriormente), con el fin de

‘‘que estos tengan-la nocidn exacta y. completa de la solucidn de los-

mismos.

Antes de determinar la solucidn éptima, es necesario.cuanti-
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ficar el modelo. Llamaremos cuantificar a la asignacién devalores nu

méricos (si es que existen); a los diversos elementos que lo forman-
y checar, a su vez, la validez légica de la estructura con el fin de

que ésta nos lleve al resultado aplicando el razonamiento comféin. Pa-

ra profundizar mis sobre la cuantificacién y para encontrar la solu-

- cidn Optima, la hemos.dividido en:

1.~ Cuantificacién logica.

Para evitar problemas futuros, es conveniente prcbar la es- f
- tructura del Juego-en cuanto a la 1l8gica que ésta tenga para encami-

narnos a la solucidn del problema. No debemos confundir este paso -~

con la prueba del Juego en general, pues, ese tema seri tratado pos-

teriormente.

Se ha dicho que cada elemento del Juego tendrd razdn de ser y-

un funcionamiento determinado; precisamente aqui, valuaremos esas ==

condicones, cuantificando cada uno de los elementos dentro del con--

texto del funcionamiento que él mismo instituye. Con el fin de unifi

car sus posibilidades a 1la eleccidn correcta, si se hace un anélisis

cuidadoso del mismo, el Juego puede plantear una infinidad de posibi

.lidades para determinar el curso de accidn, pero, esta infinidad de-

posibilidades se debe reducir al criterio de los jugadores, si estos

analizan metodicamente el problema, tratando con ello de aminorar el
esfuerzo y tiempo en realizar o encontrar la solucidn.

‘Eé muy posible gue el diseﬁadof se percate de ciertas ambigié .

- dades que presente su Juego, asi como que la estructura del mismo -- .

1
i
P
i
i
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tienda a confundir al jugador en la toma de decisiones racionales 'y

~que lo conduzca a resultados no deseados. Otras de las deficiencias

"que puede encontrar son: cierta confusién en la valoracién de los -

elementos, deficiencias en el planteamiento, ildgica relacidn de -~
los elementos, incompleta informacidn o simplemente una mala estruc
tﬁra donde la solucidn no sea posible de encontrar y, otra causa -~
‘mds desesperante, que el Juego adolezca de intexés.

Creemos conveniente recalcar que la cuantificacidn de la‘va-

lidez légica se debe hacer primero en la estructura, después en los

-elementos (su funcidn e interrelacién) y por @ltimo se deben cuanti .

ficar las reglas, los procedimientos especificos del Juego con el -
fin de comprobar que el desarrollo nos conduzca a los objetivos pre
determinados.

"Los disefiadores deben estar conscientes de la importancia de

‘,este paso, ya que, si falla o es débil su concatenacibn, es prcha--

‘- Dble que se llegue a soluciones falsas, callejones sin salida, ciexr-

‘tos vicios, funcionamientos eternos para encontrar la solucidn sin-

nunca llegar a ella. Estos y otros probables errores se pueden te--

‘ner si no se hace una cuantificacidn 1lbgica o si esta fuera superfi

cial.

2.~ cuantificacién numérica.

Una vez que se considere terminada la cuantificacién 1légica-'

(0 de validez del funcionamiento) para llevar a cabo-la solucidn; -

es probable que en el Juego exista un élgofitmo (procedimientp) ma-
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temitico que sirva para desarrollar el mismb vy, es importante que-
se cuantifiQue y Se compruebe su vélidez.

Como hemos dicho, preevemos que existan Juegos puramente ma-
teméticos, quekexista un algoritmo fAcil o dificil v otros mis ﬁo -
tengan, pero, si es el caso de que si existan y se‘tengan que usar-
procedimientos matemdticos, algebréicos, trigonométricos,'etc.,’se-

‘dgbe'ésignar valores con los que se iniciarén y se deben seguir - -
esos valores segiin 1a mecénica del Juego a través de su désarrclloé,‘
y hasta determinar el valor final del mismo. Todo este procesc de -
asignacidn de valcres a los elementos, es con el fin de equilibrar-
el desarrollo y coudiéionar la solucidbn a la "realidad del Jﬁego",-
pero, ésta no es repartir arbitrariamgnte cantidades( sino es asig—
‘nar v fesolver el procedimiento en base a esos valoreé, para évitar
desviaciones al tener que trabajar con nimeros fraccionarios o de o
t';d1f1c11 manejo; si ésto sucede, es conveniente asignar otros valo--:
res y asi sucesivamente hasta encontrar a los de mds fAcil manejo;

| En los Juegos que sea necesario hacer cuantificacién;ttantoj
. 'légica éomo numérica, se debe tener doble cuidado, no se debe con--
1fundir'uﬁa con,otré y se debe ¢hecar al final de'los dos por si'alé

iguno alterd al otro.

3= Determlnac1on de la solucidn Sptima.
partiendo del supuesto de que el disefio del Juego esté com——‘
- pleto vy la cuantificacién 16gica y numérica es la conveniente, se -

.debe proceder a determinar o buscar el procedimiento més econdmico- -
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para la solucidn del mismo.

para eﬂcontfar esa solucidén dptima se puede recurrir a maximi
zaciones, minimizaciones, asignacién, afijacidn, teoria de juegos o-
.a cualquier otra técnica matemética existente, si no es posible apli
car alguna de ellas, se deben de probar las posibilidades vélidas --

que el Juego preveea para encontrarla,

No es por demds decir qﬁe la solucidn 6ptima resuitg_deé traﬁg
gredir las reglas, utilizar la mecdnica y demds procedimiehﬁds”que -
el Juego establece tales como: ir contr& el Juego, fofzar el mismo -
en basera posiciones ilégicas o conocimientos especializados que los

‘jugadores no puedan tomar en cuenta fécilmente.

La solucién encontrada como éptima debe ser el resultado de -
la aplicacidn racional y légica de la metodolbéia que el Juego permi
ta. Se debe considerar que la solucién éptima corresponde al tiempo—
11y;¢sfﬁerzo minimo y a la méxima calificacién a la que puede aspifar—
el ejecutante. | |

Hasta ahora se ha hablado de encontrar un resultado después -
de realizar’un procedimiento, pero, en la mayoria de’lqs Juegos, la-_
‘solucién'denominada como bptima es la introspeccidn de 105 jugadores,
el aufoanéliéis y la autocritica en donde se'dan cuenta de sus etﬁo?
 #es,'vi¢ios, aéiertos v Vehtajas.iLa solﬁcién_éptima serd el'posgef_

la. cualidad o actitud a que estd encaminado el Juego, es decir,la so

‘lucién es 1la positiva y correcta actitud de un individuo o del thpo,

a-los prbblemas que” enfrentan.

§
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Se recomienda tener cuidado al hacer la calificacién y cuan

“tificacién. La distribucién de las cargas de trabajo debe ser per-

fecta entre los jﬁgadores o entre los equipos con el fin de evitar
que uno acabe primero que los demas.

Los métodos para encontrar la solucidn dptima son: en el ca
so matemftico, usar los procedimientos numéricos conocidos dentro-
de ésta. En el caso de actitudes, serd 1legar'al objetivo'primario
'y haber cumplido los secundarios, asi como haber détéctado las’ fa-

' 1las, pues, un buen desarrollo del Juego es aguel donde se encuen-—
tran las fallas del jugador y no aguel donde se tenga la- i.presidn
dé due se‘acaba de resolver un problema como si fuera competencia-
Yy exista un primero, un segundo,‘etc,,‘mas, sin llegar més alléd, -

razdén de este tipo de Juegos.

F) Presentacidn de lbs Juegos y material necesario.
Es muy comiln que el o los directores:- del-Juego, no seanilos
disefiadores del mismo, por ello es conveniente entregarle a cada -

director o aplicador, toda la informacibn necesaria. para que é1, a

éu~vez, pdeda resolver los prcdblemas de los participantes en el mg'

mento de. la ejecucidén. Ademds de las instrucciones y recomendacio-

‘nes orales dadas a los instructores para introducirlos y bosquejar

~les el Juego, el disefiador debe hacer dos tipos de presentaciones,

una- serd para los jugadores y otra para el director con-su reSpec4’

tivo material. Como cada presentacidn tiene sus caracteristicas es

'_peciales, las analizaremos més detenidamente.
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;1,— Presentacidn de los Juegos para los jugadores.

1a presentacién‘consiste en la introducéién y explicacidn del
’Juegoy planﬁear las instrucciones para reaiizarlo, procurando que el
lenguaje sea claro, lbégico y ordenadd; Relaténdolo de la forma mis -

realista posiblé, pero, sin llegér a exageracianes y obviedades. No-

estd por demés recordar que el formato vy nedaccién debe .cumplir con-

las reglas conocidas para estos casos de presentacidn (informes),
Normalmente la presentacidn de estos casos debe contener las-

siguientes caracteristicas .y datos:

a) - Ubicacidén y descripcidn del Juego.
b) Mec#nica e instrucciones para su realizacidn.
-~ ¢) Reglas generdles y particulares.

‘d): Apéndices con informacidn adicional.

“e). Todo el material necesario que se pueda usar para la resolucién -~

de los Juegos.

" Esta presentacidn puede ser aumentada o disminuida segin el -

caso, todo dependerd de la naturaleza de los Juegos o el criterio -F‘k

"del disefiador.

A cada jugador es conveniente entregarle.su‘Juego en un sobre

" cerrado. Con el mayor profesionalismo debe hacerse 1la presentacién -.

con el propdsito de dar esa imagen y evitar la pérdida de .tiempo y. -

‘material.

2= Preéentacién de los"Juegos paré directores.

Llamaremos directores, o aplicadores, a las personas que se -
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encargardn de repartir, resolver dudas, orientar, observar y recolegc

tar los Juegos ya resueltos. Su objetivo es mantener el clima adecua .

do y necesario, con el fin de obtener la informacidn solicitada y --
que  los ejercitantes de los Juegos se proyecten en la forma prevista.

12 presentacidn de los Juegos para los directores seri dife--

.rente d la entregada a los jugadores, esta debe ser més.completa.

Normalmente la presentacidn debe contener las siguientes ca-- ..

. racteristicas y datos:

a) Copia completa de la presentacién dada a los jugadérééQ
b) ‘dbjetivos primarios y secundarios, dependiendo de la actitud~o}c§‘

racteristica que se quiera detectar.

c) Mec&nica del desarrollo del Juego.
'd) Instrucciones y sugerencias para una buena aplicacidn.

. e) Material y condiciones fisicas, técnicas, sicoldgicas y humanas -

. “'necesarias para apliar correctamente el Juego.

© £). La solucidén Optima.

g) Problemas més usuales y experiencias importantes en las aplicacio

nes anteriores.

h) ‘Andlisis de la efectividad o forma de calificacién de los jugado-

res.

i) Tiempo promedio en .la realizacién del Juego.

”fj) EL émbiente que.debe prevalecer.para@ un sano desarrollo,

Desde luego esta presentacién puede ser aumentada o, en algu-

nos casos, se puede prescindir de cualquiera de los renglonesncita--f

. dos, todo dependerd de la naturaleza de los Juegos o el criterio del -
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disefiador.

',Eé conveniene entregar a los directéres su presentacidn en-
la forma mis clara, pfecisa y concisa, con el propdsito de que la-
estudien, la entiendan perfectémenté, practiquen ‘el Juego las ve-—

ces que sea necesario junto con otros jugadores,participen como cb

‘servadores en alguna aplicacidn y no guarden ninguna duda sobre el

mismo, pero, si surge alguna, deben comentar con el disefiador o =-

con otros directores de m&s experiencia y, si éstos {ltimos no la-

pudieran explicar satisfactoriamente, es necesario exponerla al di

: sefiador, pues, si proceden, el error o la duda se deben corregir.

3.- Material necesario.

Los directores se deben preocupar pordgue cada:jugador tenga

‘el material necesario para 1a resolucidn y que éste se encuentre en
‘perfectas condiciones: deben procurar que todos. comprendan el fuﬁe

- cionamiento del equipo y manejd del material con que. trabajan como

seria el caso de: calculadoras, proyectores,  llenado de formas es-—

'\peéiales; etc. Déntro del material proporcionado-debe haber: lépi¥
i‘ ces, gomas, colores, hojas blancas, sacapuntas o cualquier Ot:o mna
,'téiial que se reqﬁiera en un momento dado Yr nq‘por consegpir al -
';ﬁitimo éstos, se pierda el ambiente o la secuencia que prevalezcéo

Los locales donde deban ser aplicados los Juegc;s deben‘{ée:: :

.:limpios, perfectamente iluminados, silenciosos, cOmodos, & una tem

peraturé aQradable, con facilidades para fumar y/o tomar café, coh

sanitarios propios,-aislado, preparado para evitar el méximo de in .

-'fterruééiones'Y'disﬁracdiones v+ por @ltimo, dependiendo del tipo -
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de Juego, los ejecutantes deberén tener facilidades de acomodarse y

moverse.

G) Pruebas y ensayos del Juego,

Una vez que se ha disefiado completamente el Juego siguiendo~

los pasos anteriormente descritos, es conveniente y necesario que =

el disefiador lo pruebe para checar la validez del mismo, paré_ello—

se debe de auxiliar de las personas necesarias en el Juego con el -

fin de experimentar el modelo y comprobar que los cbjetivos propues

tos sean cébalmente cumplidos, asi como los detalle;. Todo ééto sg=
debe de hacer antes de que se cénsidere listo para aplicarse y ser—
vir -de medio de invesﬁigacién del compoftamiento'previsto y busca&o.
El ensayo deberé centrar la atencidn en 1o adecuado del mode
lo para detectar la ac01on proyectlva de los jugadores, la mecénlca,
las reglas, probar todas las alternativas posibles y, por filtimo, -

comprobar si se obtienen los cbjetivos primarios y secundarios £ija

~dos y la solucién Sptima.

En el ensayo y prueba del modelo se deben ocupar todos los -
personajes creados, darles vida 'y manejarlos, de preferencia, con‘-

personas que no conozcan la solucidn dptima (aungue no necesariamen.

°,£e)‘con el propbsito de que la solucidn no sea obtenida de manera- - -

condicionada. ' Esta accién nos  puede ayudar, asi como  las cri--

ticas, para descubrir las ventajas y desventajés posibles.;En el_cg

.80 de que -existan algunas fallas, se deberén correglr y comenzar ——
: nuevamente desde el prlnClplO 1a pruéba del modelo sin escatimar -~

. tlempo y esfuerzo en 1a valuaCLOn, de esta manera podremos ev1tar -
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: problemas posteriores en el momento de la aplicacidn definitiva.

H) Recomendaciones generales.

Cuando se tengan perfectamente prcobados los Juegos, ‘se proce
derd a su aplicacidén que serd la prueba méxima del mismo y'de;‘disg
ﬁador. Es conveniente que el disefiador esté presente -en la primera—‘
aplicaciéﬁ del Juego., Puede existir el caso -de que Juegos perfeqta-
mente disefiados fallen a causa de una aplicacidn o administrécién -
; " deficiente o, en el mejor de los casos, que se haya adaptadp’a otros
E g propdsitos diferentes a los previstos; para reducir las defiéienciasv
sevrecomienda lo siguiente:

. E a) 1a palébra Juego puede significar, para algunos partigi--:
pantes, sindnimo dé diversién o entretenimiento; se debe tener cui-
dado dé que los jugadores no lo tomen asi, pues, puede degenerar en
recreo y consecuentemente en pérdida de tiempo.

 3 e - b) Los direcfores deben de crear un ambiente propicio eﬁ el-

Aesarrollo del Juegé, e&itar la sobrevigilancia' y ser flexibles Kno

vblandos) para conducir el mismo, segﬁﬁ los sucesos particulares que:

acontezcan.

¢) Si para encontrar la solucibdn del Juego se recurre a ope-
raciones matemiticas o conocimientos especializados que pueden olvi
darse flcilmente, se debe procurar recorddrselos a los participan~—,

tes antes de iniciarse el Juego.

' a)‘cuando se formen equipos es aconsejable separarlos, desde'

, 1ue§o si conviene para el Juego, y darles el material que puedan -
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‘utilizar como: lé4pices, colores, hojas, etc..

e) Normalmente el nimero Optimo de jugadores son 25 o grupos

de 5 personas, pero, dependeré de:

1.~ El namero total de personas que jugarén.

2.~ El tiempo dispoﬁible para el total de personas.

3.~ Las facilidades fisicas y técnicas de Que se dispohgan.v,
4.~ Capacidad © nimero de directores o apiicadores de Juégo.

5,~ El método de cllculo para obtener el resultado o los resultados.

f) El tiempo dependeri de la complejidad, tipo, niimero de -~
éersonas, ocbjetivos, etc., afin cuando ya estaré determinado anterior.

mente, no se debe interrumpir cuando exista un intercanbio de viven

_cias y si motivar esa valiosa oportunidad, pudiendo variar de una a

-4 horas con o sin descanso.

» g} La asignacidn de papeles se debe hacer de acuerdo a las -

' faciiidades, trabajos o aficiones de los integrantes. Si no se cono

- cen_los practicantes, pueden escogerlos, también, puede darse el ca

50 de, si el Juego lo prevee asi, que se den los papeles contrarios
a Jos. deseos de los jugadores y por Qltimo al azar.

h). BEs de suma'importancia complementar verbalmente lo escri-

" to.en cuanto a la mecénica, desarrollo, procedimientos, instruccio-

‘: nes y el resultado que sé‘les pide, traténdolos de int:odudir y fa-

miliarizdndolos, si es posible, con breves casos o ejemplos de- la -

~ bondad de los Juegos. Se debe motivar e identificar a los partici--

,,pantes'COn,ibs papeles que les toca desarrollar-dentro del Juego, -
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considerando gue esta tarea es mds dificil con personas de experien

‘cia en trabajos que con estudiantes. Toda la explicacién fluird 16-

gicamente sin repetir lo escrito y sin llenarla con complicados de~

talles que puedan confundir.

i) Durante el Juego el director o los directores deben tener

facilidad para observayr, supervisar y comunicarse con los jugadores

con el fin de mantenerse informados de lo que sucede, pero,-sin*dig
traer ni molestar.
El director debe hacer revisiones periddicas a los jugadores

para asesorarlos y conocer las decisiones o resultados cbtenidos --

.parcialmente; también debe vigilar que el»desarrollo’del Juego sea-

acorde al comportamiento previsto, si no es asi, se debe'aplicar;—é'

las correcciones necesarias.

j) Cuando en el transcurso del Juego se note que no conduci-

rd a los resultados deseados, se debe aplicar inmediatamente una ag

cidn correctiva como puede ser: explicar mds extensamente el Juego,

eliminar cualquier agente perturbador o modificador del Juego al --

considerar que las causas més usuales son:

" 1.~ Que los jugadores no comprendan el Juego.

“2.= Que el Juego esté mal diseﬁado.

3.~ Que el Juego esté mal aplicado.

4.- Otros factores fisicos internos y externos.

k) Después de efectuado y aplicado‘él'Juego es‘¢onveniente,H

“prbmover la critica del mismo, logrando con ello las siguientes ven

;
!
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tajas:

1.~ Enriquecer la experiencia de los directores~y‘diseﬁadpres.

2.- Estimular la retroalimentacidn o el intercambioc de ideas,

;3.— Mejorar los Juegos.
4.~ Resolver problemas y dudas.,
‘ 5.- Promover el autoandlisis y la autocritica,
6. Promover la transferencia de lo jugado a 1a'viaa'real;”"
Con estas consideracioneé tratamos gue la éplicaci6§<séillé—'
ve de la manera mis eficaz posible y no creer que la aplicacién cog‘, 

siste en el reparto de los Juegos, dar la orden de inicio, esperar-

la realizacidén y recoger las hojas con los resultados. La aplica- -

cidn debe ser algo més imaginativo, dinfmico e intencionado a sdlo-

‘recoger hna muestra que nos permita analizar mejor’ los comportamieg
tos y actitudes de los individuos dentro del grupo en que se desen-
* vuelven, para conocer mejor los problemas y aconsejar la correccién

mis propicia para'el individuo v para el gtupo en dgeneral,
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CACAPITULO V

'EJEMPLOS DE JUEGOS

A) Juego I

1.~ Presentacibén para los aplicadores del Juegot

".a) Objetivos Primarios.

En la persona que realice el papelldev"coordinador‘dé lag -=

tiendas fordneas" los objetivos serén:  detectar su'capacidadkparafé

. interpretar lo escrito, para analizar, resumir y transmitir infor--

macidn ‘en forma oral.

En la persona que realice el papel de "Gerente General' los-

objetivos serén: detectar su capacidad para escuchar, resumir la in

formacién oral recibida y toma de decisiones.

El objetivo del Juego seréd descubrir la contaminacibén o de--

" formacidén de la informacién por no recordarla, no entenderla o no ~
" poderla expresar..

’ b)‘Objetivos Secundarios.

Propiciar la comunicacibdn, la cooperacién, respongabilidad y

organizacién, ademés de despertar la necesidad de concentracién, fa

~cilidad de palabra y de lectura.

'¢) Condiciones del Juego.

1.~ Debe haber dos personas, una serd el "codrdinédof dé‘las

©- " tiendas for&neas" y otro el "Gerente General”, a cada uno se le da- )

ré la informacifn correspondiente.

2.~ E1 nivel de ‘éscolaridad de 1os,participante5‘sera de -es—

" tudios superiores o ejecutivos y directivos. En general para.perso—. -
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- nas gque vayan a ocupar un puesto donde se requiera'saber sobre 1as_
habil;dades a detectar en este Juego, descritasreh los objetivos —-
primarios.

3.~ La duracibn del Juego,'en forma efectiva, éeré de 20 mi-~
?nutos, mids el tiempo de explicacién.
d) Mecénica del Juego.

1.~ Se le entregara a cada participahteb;a,informaéién‘qﬁe -
“le corresponda segfin el papel que le toque represéntar;

2.~ Se les pedird que lean la infqrmacién bésica, Cuéndo ya—'
la hayan leido, se le autorizard al “cporainador de las tiendas fo-

"~ réneas", que empiéce a leer y analizar elkinfqrme preliminar de la-

siéuacién en la Tienda de Oaxaéa‘y sb6lo entonces y no antes se aﬁgg

- zar4 a contar 10 minutos que tiené como maximo para hacerlo; La pex

sona que hace el papel de "Gerente General" debe esperar dﬁranté -

“ese tigmpq (se recomienda gque no ég nueva de su luéar).

3.- Es probable querel cdordinador tome notas‘durante los 161
minutos gue tiene para analizaf v resumir la informacidn.

4;; Cuando pasen 10 minutos se le retirars, al coordinador,;
el informe preliminar de la situacidn de la Tiendé de Oaxaca y las-
: hqtas Que haya tomado.

5,;’ﬁurénte 5 minutoé, como méximo, el cobrdinador debe ex—- )
plicéflé al'?Gerente‘General" la éituacién de la Tieﬁaa de baxaca.-

BL "GerEnﬁe General" puede tomar notas al escuchar alvcoofdinador..'

6.- Cuando transcurran los 5 minutos, se dard por terminada-

“’.flé entrevista, afin’ cuando el "Gerente,General"vpuede'darla por ter-
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: minada antes con gb6lo decir: "lo siento tengo que irme'.

.7.~ Se le retirarén las notas al "Geiente General" y se le -
’pedira que realice, en.5 minutos, un resumen de los puntos més im—-
portantes que le transmitieron y plantearé sus posibles soluciones:

8.~ Cuando entiegue el "Gerente General" su resumen, termina
ré el Juego.

‘ e) Material necesarlo.

) 1.~ Coplas de los Juegos para cada partxcxpante.

2.- Papel, plumas o lapices suficientes para cada jﬁéadqg;
3.- Reldj paré el aplicador. | |

4.~ Es conveniente que exista una mesa intermedia‘entﬁe los—
“dos-jugadorés, debe haber silencio. |

 f) Férma de evaluacibn del Juegd.

Para evaluar,al coo?dinador y al Gerehte‘ en cuantb a la com -
lprensibn del problema,vse adjunta un fesumen»anéliticé de los puﬁ—fi
'tos descritos en el lnfolme para compararlo con las notas y poder -
ldetectar, lnmedlatamente, los puntos gue no se escrlbleron- salvo -
aquellos que se complementaron en el diélogo.][

Durante el desarrollo del Juego se puede observar al coordi—‘
: nador‘de su facxlldad de trasmltlr 1a 1nformac16n, al Gerente de es'
f‘cuchar y cémprender Yo de ambos, la facilidad de entablar: el dlélo—
'go.1Al Gerente es posible evaluarlo con el reporte que presente, de"
tectando la ;iéﬁéza de altggnétivas, la précisién dé sus soluciénes>“b
v‘o un;esquéma'cualéuiera que denote entender el problema y‘éoxregit-

las deficiencias. Ademéé,_se'adjuntakuna‘tabla con el nombre de - =~
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"Examen del Oyente" con el fin de darles una copia a los jugadores-
para que, después de realizado el duego, autoevaloren su capacidad-

de escuchar.

2.- Informacién Basica.

La compafiia Mercados S.Al se fuﬁdé en el D.F, en 1962, el -
éxito y crecimiento ha: sido espectacular,’debidobé ello, el’Comitéf
Diréctivo acordd abrir 10 tiendas forapeas repartiéaé en las prindi'
pales ciudades de la Repiblica Mexicana. Hastarla ﬁechavééldrgéihén

inaugurado 6 tiendas. Todo el personal contratado para trabajaxr en- .

las tiendas es local y se contraté y entrend un mes antes de la = =

inauguracibn exceptd el administrador, que se lg@ehtrené por 2 me~-
ses y un mes lo pasb en el D.F.

Los  directivos acordaron centfralizar en el D.F. las compras,

"control y pago de mercancia, lo anterior ocasiona serios problemas-

de comunicacibn, ya que los administradores de las tiendas foraneas'

dependen finicamente del telé&fono o tel&grafo paré comunicarse inme-

diatamente, pero, es demasiado el gasto por estos conceptos, mien-- -

tras que los informes, resultados y requerimientos son enviados pox

".correo, medio que retrasa bastante la informacibn.

De las 6 tiendas foréneas, 5 han ido resolviendo estos pro--"

blemas sobre la marcha, mientras que la instalada en la ciudad de -

Oaxaca no ha enviado informacién ni se ha recibido ningGn reporte, a- -

" pesar de gue se le ha requerido en repetidas ocasiones por. 1os di--

versos medios de comunicacién.
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Por instrucciones del "Gerente General®, su asistente: el --
‘"Coordinador de las Tiendas Foré&neas", envio a Oaxaca una persona -
~de confianza para que investigara y enviara un informe completo de-
lo que estaba sucediendo con esa tienda. .

Por causas desconocidas, el informe no habia llegado hacia 2
dias de lo esperado, por lo cual el "Gérente General" decidib if -
- personalmente a Oaxaca a investigar; después se iriava Saltillo a -

inaugurar una nueva tienda. |

El ambiente que prevalece es tenso y: lleno de‘ihce:éiduﬁbxefb
bor la falta de'informacibn. | |
a)>"Gerente General";

‘Usted es el Gerente General de Mercadog,'S.A. y viajéré aeh-
tro de 20 minutos a Oaxaca con el fin de poder determinar gue ac- -~
cibn tomar frente a la situacibn que prevalezca en,la tienda de di—
cha ciudad.

Dentro de 10 minutos usted se féuhira con el codrdinadof,de-
 ‘1as tiendas foraneas (su a51stente), ya que en el filtimo momento re‘
c1b16 el informe de la persona env1ada a la tienda de Oaxaca. En es
',te momento él estudia y analiza el informe con el objeto de transml
't;ile a usted, ‘en forma verbal, lo que haya lnterpretado.

La duracién de la entrevista durard como miximo 5 minutos, -
4pérb~céda minuto representa lO,puntos malos para .usted, por lo cual
puéde parar 1la entrevista'en cualguier momento séio diciendo: "Lo ="

: siento, tengo gque irme",

Hecho &sto elaboraré, en 5 mlnutos maxlmo, un reporte donde—
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planteara posibles soluciones. Ia razén'por‘la que no puede pbspo—n
ner su salida a Oaxaca se debe a que tiene qﬁe cumplir un programa-
que incluye la inauguracién de 2 tiendas mds y la visita a 4 de laé
ya establecidas.
Nota.

Usted puede tomar nétas al'escuchar_a1 cqordinador, pero’es-
probable que el aplicador del juego le‘reéoja ésas’notas antes deb~

dque empiece a elaborar su reporte y plantear las soluciones.

. b) "Coordinador de las Tiendas Foré&neas",

.

Usted es el coordinador de las tiendas foréneas y su funcibn

es servir de enlace entre los administradores de las tiendas for&--

" neas-y el Gerente General.

En el Gltimo momento usted recibid el informe de la persona-

de,confiénzé gue envio a Oaxaca y deber4 transmitfrselo inmediata--

mente en forma verbal con las-siguientes consideraciones:

“Piene usted 10 minutos para leer y analizar el informe § 5—

i minutos  para comunicarle al Gerente General en forma verbal, y sin-

“ver el informe ni notas sobre el contenido del mismo."

Lo anterior es debido a que el Gerente General saldri. a Oaxa

ca en 20 minutos y &1 a su vez necesita 5 minutos para hacer un re-

~por£e de las posibles soluciones.

El Gerente Genéral; en cualgquier momento, puede dar por ter-

minada la entrevista con sélo decir:  "Lo ‘siento tengo que -irme",

‘Nota.

Ustéé puedevtomar~notaé al leer y analizar el,informe, pero-~

~
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es. probable que el coordinador le quite el informe y las notas al -
empezar a comunicarse con el Gerente General.

"c) Informe preliminar de la situacién en la Tienda de Oaxaca.

Sr. Coordinador de las tiendas foré&neas:

Comunico a usted los datos y hechos mis relevantes recopila-'-

-dos hasta el momento y envio el presente de la situacién general -

de la sucursal de esta ciudad.

En-la primera semana del siguiente meg de la apertura de la-
.tienda, acaecid una tormenta tal, que préacticamente dejé a la pobla

cibén incomunicada por 2 semanas, y como esta zona es turfstica, la-~’

afluencia de visitantes ha disminuido en buena proporcibn fenbmeno-

que afecta al mercado local en general.

Las ventas realizadas se encuentran a bajo nivel de lo espe-

rado por las oficinas centrales de planeacibn y organizacién, el xe
gistro de las operaciones no se ha llevado en forma correcta.

La poblacibn se encuentra renuente a hacer sus compras nor-

‘males a través del sistema de autoservicio; &sta en su mayoria, pre

‘fiere realizarlas en el mercado, misceldneas y tianguis, y a noso--

‘ tros, segfin estimaciqnes hechas en forma global, el cierre de la -

tienda nos significaria una pérdida de $350,000.00 M.N.

El precio de venta de nuestra mercancia se encuentra al mig- . .-

‘mo nivel gue la de los almacenes y tiendas de la ciudad. Con este -

"-motivo, respecto.a la promocibn programada para que.se efectuara 2-
.semanas después de su inauguracién, no se hizo difusiébn alguna, he--

- cho que se acordd, después de efectuarse &sta con el administrador-. -
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de la tienda. La promocibn consistia en vender al ptblico a precio-

- de costo durante un mes 10 articulos de primera necesidad (frijol,-

azGcar, sal, leche, etc...)

La tignda permanecid cerrada durante 3 dias,‘hecho que se —-
prééenté debido a que el administrador énfermé, ésto. provocd que --
lds meimas-ascendieran a $10,000.00>M.N. en ios.departamentos de =~
barnes, frutas, verduras y léacteos. | |

En breve mandaré otro informe més anaiitico de lﬁ situaciéni

Germén Jiménez Bautista.
d) Resumen Analitico de los puntos descritos en el Informe.
| | 1l.- 5 semanas después de la inauguraci§n llovié é inéomunicé
la ciudad por 2 semanas.

2.- Las ventas locales en general han bajado por la falta de

turistas.

3.~ Las ventas realizadas ha sido abajo de’ las esperadaé.

4,~ Elyregistro de lasboperaciones no se ha llevado en fo?ma

" ‘correcta.

5.~ La poblacibn prefiere comprar en los mercados, miscela—-

‘neas y tianguis a usar nuestro sistema de autoservicio.

6.- Cerrar la tienda equivale a una pérdida de $350,000.00.

7.~ El precio de ventakde'la mercancia, estd al mismo hivelf,'

de otras tiendas y almacenes.

8.~ No se realizd la promocibn programada a realizarsé 2 se~ -
' ‘manas después de la inauguracién que consistia en vender, durante ~ .

" un mes, 10'articﬁlos de primera necesidad al cdsto.;
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9.~ Se cerré por 3 dias la tienda porque el administrador. se
enfermé. |

10.~ El cierre répresenté una pérdida de $10,000.00 por mer-
cancia dafiada en los departamentos_de carnes, frutas, ve:duraé»yk—~

lacteos.

3.~ Resultados y observaciones de la aplicaciénfdel‘Juegoi

El presente Juego se.aplicé para su prueba a‘éypérejas; qﬁé—
para su . identificacién llamaremos A. y B. Ninguna personé participé
m&s de una vez en cualquiera de los dos personajes.

_Para-dar una idea mis directa del desarrollo del Juedo, é -

continuacibén transcribimos las notas, informe y comentarios inheren

tes:
Pareja A.
Estuvo formada por dos profesionistas,‘antes de entregarles-

la informacibn se les explicéxsomeraméhté de la idea global dellJug

go.

"La Cdordinadora de las Tiendas For&neas" tomb las siguien~-.
tes notas de lo que considert mas importante pafa transmitir al "Ge.
répte General”: mes de apertura, tormenta qﬁeAdgjé incomunicada pér‘
2 seménés‘la ciudad y como-consecuenéia‘bajé el nGmero de visitgn—-

tes, va Que es una zona turistica. Ventas bajas del nivel‘expresado

. por:la planeacidbn y organizacién. Registro ineficiente de operacio-
‘nes. El consumidor no se atreve a comprar en el supermercado y pre~

‘fiere los "tianguis"”, misceldneas o mercados. Asimismo se cierra el
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autoéervicib, acarreaﬁdo una pérdida de $350,000.00. Nivelacién de-
p:écios con almacenes y tiendas de la ciudad. No se efectub la pro-
mocién de vender durante 2 semanas 10 articuios'de primera necesidad’
a su éosto, de acuerdo a instrucciones del administrador de la tien
da. La tienda no se abrié durante 3 dias debido a que el administra

dor enfermb, y eso provocd que la merma ascendiera a $10,000.00 en-

departamentos de carnes, frutas, verduras y lacteos.

La "Gerente General" tomd las siguientes notas que chsider6',

mis importantes cuando la coordinadora le transmitid la informacién:

Tormenta; incomunicacibn 2 semanas. Baja de visitantes. Ventas ba--
jas. Registro de operacién ineficiente. Personas-de la ciudad no se

- acostumbran al supermercado. Cerrar‘tienda $ 350,000.Qo'pérdidas. -

Falta promocibn venta articuios principales (primera necesidad) por

_6rdenes administrador. No se abri6 durante 3 dias por enfermedad ad

ministrador, mermas l&cteos...

En el informe, la "Gerente.General" establecié las siguien——,"

tes soluciones, con el titulo de posibles soluciones:
a) Cambiar al administrador del super o bien volverlo a en--
trenar eficazmente (en cuanto a tiempo y calidad) para que se en- — .

frente a los problemas gue aparecen en un super en ese tipo de ciu-

" dad.

b): Realizar encuestas entre la gente de la ciudad para sa- -

bef:

. Qué tipos de alimentos consumen.

 .>C6mo71o'compran {paquetes, lata, suelto, etc.)k 3 
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. Cada cuéndo van al mercado.
..'Por qué van al marcado.
s+ poOr tradicidn o costumbre.
.+ por la cercania,
.. Porgue son las sirvientas ¥ no 1asvamas de casa las .que
van. ‘
.. porgue la gente, en general, tiehe-eécasos ?ecuréos y -
por eso no le alcanza para el supérmercado.
 ..‘0 porqﬁe; por el tipo de estableciﬁiento iinétaiacién,Q
materiales, eté¢.), la gente "tenga mied6"~de ir'porque—
cree que todo es mas caro.
C)'2roporcionar1e un ayudante al admipistradof.
| Observaciones’del desarrollo del Jﬁego:

No se establecid unlambiente profesiqnal,’o séa, no se,posé—
sionaron del papel que desempefiaban, poi ello la transmisién de in-
‘formacidén daba la idea de una frecitaciéﬁ"; atn asi, durante la in;
:i formaci6n la coordinadora entendid y por ende asi lo tranSmitié 5 —
"la "GerentekGenéral" que el adﬁinistrador de la tienda habia dad§ -
instruéciones para qué‘sé reélizara la promocibn; mientras que él =
informe preliminar'habla de qﬁe asi se acordblcon el administrado:~
paré qué la realizara., A la coordinadora se le olvidé el montoldé-e'f
b“la péfdida por;la enfeimedad del adﬁinistrador.

HParéjaNS.
Estu&o formada por pasantes a los cuéleé se‘léé,bosqﬁej6 lbs

“objetivos de los Juegos.
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"El Coordinador de las Tiendas foréneas" escribi6 las si- --
guientes notas de lo que considerd més importante para comunicar al
"Gerente General": la tormenta acaecida en este lugar dejé incomuni
cada a la poblacién ocasionando disminucibn en el turismo. Las ven-
tas en esta zona han disminuido debido a la falta de planeacibn y -
organizacidtn de las oficinas centrales, amén del registro incorrec-
to de los mismos., Las personas de este lugar no acostumbrar comprar
en tiendas de autoservicio sino en tiendas, "tianguis“, etc. Nueg--

tros almacenes tienen los mismos precios de los almacenes de este - -

- lugar. No se llevd a cabo la promocidn de los 10 articulos de prime

ra necesidad a precio de costo. Ademis la tienda permanecié cerrada

'3 dias debido a que el administrador se enfermd, también se logrd -

; disminuir las mermas.

El "Gerente General" tomd las siguientes_noﬁas més importan-

~tes de lo que le transmiti6 el coordinador: se visitd la tienda de~

:la ciudad de. Oaxaca. ' Por motivos de:clima, disminuyé el turismo. --

Las personas de la ciudad no estén acostumbradas a comprar en este~

.tipo de tiendas. F4lta de planeacién, organizacién y registro ade--
‘cuado a las mercancias de la central. No se siguen ni se llevan'a -
cabo las promociones de algunos articulos. El administrador se en--

,yfermé y permanecid cerrada 3 dias la tienda.

El informe del "Gerente" tuvo las siguientes observaciones:-

la informacibn proporcionada por el coordinador no aclara, en nin--
gfin.momento, el motivo especifico por el cual no mandan el reporte-r

% requerido en varias ocasiones. Por otra parte, sélo informa en forma -~
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EXAMEN DEL OYENTE:

Esta lista de comprobacibn que no es completa en manera alguna, le ayudard
‘a calibrar sus propios hébitos de esgcuchar. Trate de responder a cada pre-
gunta de modo objetivo.

Cuando toma Ud. parte en una entre Por lo Algunas Rara
vigta o conferencia de grupo: gral, veces vez,

1.~ ¢Se prepara Ud. fisicamente -~
(sentdndose frente al locutor) cer
cior&ndose de que puede oir?

2.- Observa al locutor al mismo -
tiempo que lo escucha?

3.~ ¢Decide juzgarlo por la apa- -
‘riencia y modo de expresarse del -
locutor? Si lo que tiene que decir
¢vale la pena o no?

4.- ¢Escucha buscando primordial—~
mente ideas y sentimientos gubya--
centes?

'5,~ ¢Determina la tendencia propia
~de Ud. y trata de justificarla?

6.— ¢Mantiene su mente en lo que -
estd diciendo el locutor?

7.~ ¢Interrumpe inmediatamente que

. oye una manifestacién que Ud. con-

sidera que esti equivocada?

é.- ¢Se cerciora antes de respon--
der de que ha comprendido el punto
de vista de la otra persona?

9.~ ¢Trata de decir Ud. la Gltima-
palabra?

10.~ ¢Hace un egfuerzo consciente-
para evaluar la l8gica y credibili
dad de lo gue ove Ud.?, :

Puntese a Ud. mismo como sigue: Preguntas 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 10: 10 pun-
tos para "por lo-gral", 5 para algunas veces, 0 para rara-vez. Preguntas -
-3, 7, 9: 0 para "Por lo gral", 5 para Algunas veces, 10 para rara vez.

+8i.su puntuacidn es inferior a 70, ha desarrollado Ud. malos hébitos de es'
cuchar; de 70 a 85, Ud, escucha bien pero pudiera mejorar 90 o0.mis, es ~-
Ud. un.oyente excelente.

. La Efectividad de la Comunicacién en el Trabajo.
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vaga de algunas anomaliaé de tipo administrativo -y de organizacién.-
Observaciones del desarrollo del Juego: _ | - o
A pesar de qgue la pareja mostré interés en la realizacibn'é; N
del Juego y compresién en la idea del mismo, ios resultados fﬁerbn— ‘ !
pobres debido a: : , S 1
a) El coordinador,‘de apariencia metddica y analista, defor- Tt
mé. la informacién y la presentd incdmpleta; El-"Gerenteh, quiééui—- 1
i;osq en la informacién, no profundizé o entendiﬁ 1§s problemas - -
" existentes, quizé a consecuencia de la informacién defb;@ada'e,in—- | ;
completa, Quiz& molesto, precipitado o con el carécte£:dév"yo tengo",
gue hacer s;empre‘todo paré que salga bien"vno did~ningunaksoiuci6ﬁ,» | é

tal vez, en espera de que en la tienda de Oaxaca €l las tomaria.

b) Analizando los resultadoé de los Juegos y sin que esto ;fv
sea- una prueba,conéluyente ni general, sino tan’sélo una‘observacibn-
paféial, podemos decirJque en el desarrollo del Juego féité: "aife
~realista" en los pefsohajes del "Gerente“,'quizé por 1é deficiencia'
u.del ﬁuegq'o por la carenéia real de lbs jugadores de apti;udeé péra .
 aétﬁar a‘ese nivel, Quizd una pruéba més éxhaustiva del.duego, pﬁef‘
.idé dér‘una relacibn ent:e el puesto querocupén en la vidaxreél‘y;su? 

" actitud en el desarrollo del Juego.

"B} Juego IT.
'l,—‘PreSehtacién»para ;os‘épliqadores del Juego. -
a) Objetivos Primarios.

Lograr despertar en las personas, integranﬁes;de’loé'equigos 
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miembros de la empreéa y 'sindicato, su senti@o de coéperacién, su -
habilidad de negociacidn y asimismo éu capacidad de anélisis de'lés
situaciones en la forma mis objetiva y practica.
b)’Objetivos Secundarios. |
Comunicacibn: realismo de las decisiones, habilidad para ek—
_poner necesidades y responsabilidadeé; cépacidad para cohvencer,ké-
evaluar necesidades, facilidad de palabra; coptrol de énimo Y entﬁ—i-
siasmo para apoyar la causa. A V
c) Condiciones del Juego.
.l.— Debe haber dos equipos (miethOS'de_la empresa'y sindica
to) de 5 personas cada'uﬁo ¥ una personé que ser&ira como coﬁciiia—
vdoié. » |
’2.—;E1 nivelidé la escolaridad dé los partiéipantes ser& de-
‘estudiantes que hayan cﬁfsadé,‘porvlo ménos,'el segundo afio de la -
;qarfe:afde:L.A.E.f | | |
3.~ La‘funcién delbcénciliador seré servir de mediador enﬁre_
:lés representantes de los mlembros de la empresa y-el 51ndlcato.
4 - La durac16n efectiva del Juego seré de dos horas.
, d)‘Mecénlca del Juégo.
' ‘ 1.~ sé entregard a gada pa:ticipante la ihformacién~cofr¢s—;-
/,pondlente. |
2 ~ Se 1es pedlr& que 1a lean, para lo cual contarén con 10—
o mkih.-_b
| 3.— Caéa‘grupo‘dialogaré por?sd‘éarte avfin déydué'se'pgngan

- de acuerdo sobre la estrategia’'a seguir'y fundamentar sus argumen--:
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tos (tiempo de 30 min.)

4.~ Se reunirdn los representantes (por parte del sindicato-

el Srio. General y, por parte de la empresa el Gerente General) y -

el conciliador con el fin de exponer cada uno de sus puntos de vis-

ta, asi como saber la posidién de la empresa frente al pliego peti-

‘+tu.io que le presentd el sindicato a ésta en dias pasados y tratar~

de llegai a un acuerdo (tiempo 26 min.)

5.- Hecho lo anterior, volverén'a conversar los fépréséntan~
teS‘dé cada grupo con sus colaboradores para exponef sus‘puntés def
vista y tratar de resolver el problema, Deberdn asentar laé basés -

decisivas de su posicidn para cada uno del pliego petitorio, pues,-

‘ios representantes deberdn acudir a la prbéxima reunién, que serd la
‘flﬁltima, con sus resoluciones bien fundamentadas f éstas serén defi-

" nitivas -(tiempo 30 min.)

6.—:Diélogo final. Aqul el representante de 1la empiesa expon

dpé su resolucibn al pliego petitorio punto por punto. A su vez, el

. conciliador ir4 formulando un acta donde quede asentada &sta (la -

resolucibn) y, de esta forma, se vea claramente cuales puntos fue--

ron aceptados y en que condiciones y cuales rechazados.

" El conciliador, al terminar de redactar la resolucidén formal

emitida por el répresentante de la empresa de un punto, proceders a

leerlo 'y, al terminar de hacerlo, le preguntard al-representante -—

~_‘dél sindicato 'si es aceptada 0 rechazada la resolucibén propuesta v,
‘asi sucesivamente se iré&n tratando los demés‘puntos'hasta,llegar al

”ﬁltimof(noveno).




>7l
7.- Por ﬁitimo se les informard a los representantes de la -
técnica paia encontrar la solucidn (en este easo basada en el enfo-
que sistemitico a la resolucién de problemas y la toma de deciéio-—
ﬁeé de Kepner y Tregoe).
thas.
1.~ Los colaboradores de los representant;s podréh estar pre

sentes en 10s di&logos que sostengan &stos; sin embargo, sblo se po

drén comunicar con su representante respectivo en. forma escrita (por-

‘medio de notas).

2.- El conciliador intervendrd para encauzar la discusibn y-
moderar las situaciones imperantes en caso necesario..

3.- Una de las personas de las que apliquen la simulacién, -

- fungird como conciliador.

- ‘,2;- Ihformacién Bésica.

Ex1ste un confllcto entre 1a emprnsa Compania Pléstlco, S A

N b4 el Slndlcato de la mlsma, para comprenderlo, vamos a dar la lnfor‘"‘

mac16n correspondlente a dlcha situacidn.

La Compania Pléstlco, S. 4., fue fundada en 1960 Yy esta ubl—

~cada én’el Estado de México,-en la periferia industrial. La cons- -
. truccibn del edificio es nueva, su personal est& formado de la si--

‘‘guiente manexa:

a).'500 obreros (representadds por un éindicato ihdependiente)
D) Zo'superVisofes.

“oc) 60 eﬁpléédos‘administratiVos}
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La Compafifa cuenta con un sdlido prestigio que se ha ganado-
a base de puntualidad, seriedad y calidad. Desde su fundacibn, las-
relaciones con el sindicato fueron consideradas‘como cordiales; sin
émbargo; en el presente afio, al efeéﬁuarse 1arreVisi6n del contrato
colectivo de trabajo, ésta es apoyada con la amenaza de huelga. El-
Sindicato ha presentado, ante el représentante de‘1a~empresa,_ug -

pliégo petitorio, el cual consta de 9 puntos y consideravsé deben -

tesolver en forma favorable. A través del pliego»serpretéhde infor-
‘mar -a la Compafifa y gue é&sta, a su vez, les ébnteéte por medio»de -

-las personas autorizadas.

De ‘acuerdoc con lo anterior, la empresa sugifié dialoga;ksb——
bre los nueve puntos que integran el pliego peﬁitbrio con los repre
sentantes del Sindicato, f ambos acordaron contratar una persona im
paréial que sirviera comp conciliado# ofde‘c§ntrol de‘debafes, mis—

mo que fue contratado y-se le encomend6 la funcibén de encauzar los-

intereses a un bien comfin; sus servicios ser&n utilizados solamente-

',paré'esté caso 'y esa funcién; Asimismo coincidieron en que. lo hﬁs -
»con&eﬁiente era ‘que solamente una persona’reéresentara a cada una -
"de 1as,bartes; Por su lado;vel representante della empresa (el Ge--
-rente Geneiai) citd a 5 miembros de lako:ganizacibn vy éntré96 a ca-

‘da uno, en forma escrita, el pliego petitorio a fin de que lo cono-

rciefan y lo estudiaran. A su vez, el representante del Sindicato --

“{el Secretario General) hizo lo mismo con sus 5 miembros encargados
de las funciones més importantes, de ésta manera, al presentarse am

; bos,grupbs porﬂsﬁ parte a una reunién preliminar al~dialogo de’re-Q'
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presentantes, estuvieran al tanto de lo sucedido.

a) Pliego Petitorio.

1,- Aumento del 35% en los .salarios iguél al mihimo y ¢1‘20% 
a los que percibep mayor que &ste.

2;- Guarderia infantil.-

3.~ Comedor.

4.- Transporte (de la casa de los obreros a la Cbmpaﬁia.y’yi-
i :f,°ceversé);
5.~ Mejorar el sistema de ventilacién (a’fin:déSSanéérvel'qgf

'bienté gque prevalece en la fébricé) en un lapso no maybffde‘30‘dias. v

6.~ Cursos de capacitacibén té&cnica.

7.~ Promociones en base a la antiguedaa y capacidad.

1
g

¢

i

!

9.~ Ayuda en el pago de rentas a los obreros gque no #éngan,4,

.. casa propia, a razén de $50.00 mensuales por trabajador.

v  ':5)'Miehbros'de la Empresa.

l{_ﬂﬁ 1;+ Gérente Geheréi.
rﬁugbi6n:

’é ‘v‘ Planear, organlzér, dlrlglr Yy controlar las operac1ones de’-'f
''''' : ia empresa, representar los lntereses de la misma ? ser el responsa
g ble ante la asamblea de'soélos dé su func;onamlento, Tiene la facql
.tad de pedir iﬁﬁormacién y asesoramiento a'suélcqlaboradqréé (con-=

forme a lasvreglasfdél,duego).

8.~ Instalaciones deportivas (canchas;dekfutbol v bolibbl)-",' :
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2.- Jefe Ge Personal.
Funcibn:

Planear, organizar, dirigir \'s cqntrblar las‘éctividades de -
tipo laboral y‘social. De tipo laboral serfan: reclutar, seleccio——
nar, contratér, introducir, desarrollar, adiestrar, promover, t;ang

- ferir y dar por terminadas las relacioﬂés de‘trabéjo.»Dé tipo so~ -
'cigl serian: Manejar los servicios y Pregtaciﬁnes dé la'¢om§éﬁia.
Vinfbrmacién adicional.

1.~ El indice de -ausentismo an#al en 105'obierbsres dé'Z% -
(7 dias por obrero). | |

2.-EL indice de accidentes anual es de 2% (10 obreros).

3.~ Régularmenﬁe se adiestra a ips obferoé para que ée adap-
‘tén‘a los nuevos procedimientos de produccién.

4,~ Lavpolitica quevse sigue paxé realizar promociones y as-

censds es la de considerar, principalmente, la habilidad y los cong .

s cimientos del obrero y, después, por ‘su antiguedad.

5.~ El nfmero de horas extras ha idoven‘aumento en los Glti-
mbs aﬁoé. En el presente afio aumentaron éstas en un 10% en relacibn
'ai anteriqr. | |
6.; De los 500 obreros gque laboran para la empresa, el 80% -
(460)‘géﬁan el salario minimo y el 20% (100) gaha arriba del minimo
‘: siendo el sueldo promedio que percibeﬁ éstosvde $3,500.00;
7'77.— El. incremento. de mujefes obrexas cé;adas‘y qué tienen -~
‘“ﬁéleé menos unvhijo; aiqanzé_hace un afio, aproximadamente un 28%,7,?

L con lo cual el nGmero total de &stas, a la fecha, es del 60% (210)-
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i . de la totalidad de los obreros.

3.~ Jefe de Finanzas.

Funcibn. A

b ’ Planear el flujo de'fondosAa fin de conseguir ) ihvertir el-
{ . dinero necesario para que las actividadeéAde la Empresa no se vean-
'afectadas.par desequilibfios econémicoé. |

. - Informacién adicional.

§  et 1.- Estudio econdmico del comedor. Célculo‘para 250 uéuarioé ;

| Se necesita de terreno 2.6 mZ por persona,;inclﬁyendo'lasl—f

;V .‘.éfeas ve;des. E.fL’m2 cuesta $400.60. o '

s o o Se necesita de constrﬁccién 2.lvm2‘por peréona‘y el m2 de -~

2 >‘ construcci6n cuesta $1500.00.

} : El costo total dei comedor seria, entonces, de: $l{047,500.00”
JSi;COnSideramos que el consto del terfeno'saldria en $260,000.00 y-

‘”"gl éosto de lakconstruccién saldria en: $787,500.00. Este costo_;n—,
biﬁluye‘mobiliério ¥ equipo.

/;".“.- Si consideramos gue los gastos mensuales por concepto de aLi

hentoé,’sala;ios y mantenimiento es de: $50,000L00, alquiiar un lo- > 

cal para. proporcionar este servicio nos resultaria a‘razén’de -: -

$1120,060.00>anuales.' |

E'vb “_" Si'se;cobrén $7.00 por 1a—¢omida de.los_ob;eros; seirééauda—i '

r5an-335a000.00~mehsuales;

2.- Estudio econdmico de las capchas deportivas.

| 1a construccibn $183,750.00, costo total: $3,123,750.00.

“Costo del terreno (7,350 m2 x 400) $2,940,000.00, costo de = = =



76

Alquilar por medio de un contrato a un centro deportivo sal-
dria en: costo mensual $15,000.00, costo anual $180,000.00.

Por lo anterior, la Empresa sb6lo absorberia el 50% del costo

‘por trabajador y el otro 50% lo tendrian que pagar los trabajadores

que gquieran hacer uso de este servicio.
3.~ Estudio econfmico de la guarderia infantil.

Se necesitan 4 m? de terreno por nifio a $400.00 m?. De cons-

btruccién se necesitan 3 m? por cada nifio a $2,000.00 m2. Costo de -

terreno $430,000.00, costo de construccién $1,800,000.00, costo to-

tal: $2,230.ooo.oo.

Gastos de funcionamiento . {mensual). Sueldos a empleados - -

! $150 000.00, alimentos y otros $28 000. 00, “nos da un total de - ==
v$58,000.00 de gastos mensuales. Cilculos sobre 300 nifios, arrendat—

“local $150,000.00 anuales.

4,- Estudio econbmico del traﬁsporté.

' Costo por unidad $150,000.00, sueldos y mantenimiento mensual

b $6;000.00,'Capacidad por unidad: 40 personas. Costo de 8 unidédes -
v$i,200;000.00, sueldos y mantenimiento mensual $48,000.00, sueldos-
 y maﬁteﬂimiento anﬁal $576,000.00. Rentar 8 unidades. $72,000.00 (in
. cluye chofer) costo énual de renta $864,000.00 (incluye mantenimiqg

to).

5.~ Estudio econdémico de los cursos de capacitaciodn.

‘Cdlculo hecho sobre 100 personas. Duracién del curso: 6 me--—

ses. En.el interior de la Compafifa $240,000.00, en una institucién=

"especializada $300,000.00.
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6.~ Después de haber hecho un estudio scbre la situacién‘qu
nbmica. de la Empresa, se 1légé a la conclusién de que la cantidad ;
- disponible para la resolucidn del problema que se presenta en estos
momentos (amenaza de huelga) es de: $6,100,000.00, siendo ésta la -
méxima cantidad, ya que si se lleéara a disponer de una cantidad su -
perior, quedaria la Empresa en peligro: de sufrir un deéequilibrio _-

en su estructura financiera.

4.~ Jefe de Produccidn.
Funcibn.
Planear, organizar, dirigir y controlar l;:produccién; tiéne“,'
 baj§ sukairéccién a los ayudantes de la jefatura dé produccibn, los
vtalierés de mantenimiento, elvcuerpo de vigilaﬁcia, jefe de patio'y
embarqués, la séccibn de cqntrol de éalidad y‘de los obreros en ge— 
neral. |
Informacién adicional.
1.~ Hay demasiado auéentismb por parte de los obreros, aﬁmég‘:
,téndo el nlmero de horas extras. para poder_cumplir con 1los progra?k o
" mas de pfoduccién.
2.~ Por lo especializado de algunas operaciones de la produc
i qién, existe gran dificultad en sﬁstitﬁir a obreros calificados en—; 
~los caéoé de ausencia, ya que no se tienen obrerés de fesgrva con -
las'habilidades para dominar y ajustarse a las especificacionesire—
'Jqueridas. |
3.- La maquinaria de 1a éompaﬁia tendrd, a lo sumo,”uﬁ§~vida

‘de 5. afios, ademas, su.productividad es baja, encontréndose en des—-
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ventaja con la competéhcia gque cuenta con la maquinéria moderna.‘

4.~ El equipo no es muy moderno, sin embargo, se encuentra -
en‘bﬁenas condiciones.

5.~ El funcionamiento de las instalaciones, incluyendo la -~
ventilacibn, es normal, de acuerdq é‘las nofmaé,establecidas en el-
cbdigo sanitario. |

6.- El mantenimiento es constante, por-lo cual el.estado ge-

“neral de la maquinaria y eguipo, es aceptable.

7.~ Se tiene proyectéda una ampliacidén a la fébrica, pues, -

-su ‘capacidad de produccibn es insuficiente para satisfacer - completa:

" mente la demanda de nuestro producto en el mer cado.

‘5.~ Asesor Juridico.

Funcidn.

Analizar y aconsejar soluciones sobre los asuntos o proble-- @

mas laborales gue se presenten ‘en la Empresa.

" Informacidn adicional,

.8egln la Ley Fedefal del Trabajo tenemos:

‘-Articulos: ’

| 47.- Uﬁa de las causas de lé rescisidbn de las relacidqes,de—’
trabéjo sin responsabllldad para el patrdén es

Fracc. XIT.- Negarse el trabajador a adoptar las medldas pre

“ventivas © a seguir los procedimientos 1nd1cados para evitar acc1f—

~dentes o énfermedades..

 Fracc. X.- Tener el traba]ador més de tres faltas de aSlStEH o

v 01a en un periodo de treinta dias sin el permlso del patrén o. 51n -
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causajjuétificada.

61.~ Duracién méxima de la jornada de trabajo: 8 horas.

64.~ Cuando el trabajador no pueda salir del lugar donde -~ ~
presta sus servicios, durante las horas de reposo o de comidas, el-
tiempo correspondiente le serd computado como tiempo efectivo de la
jornada de trabajo. |

66.- Podré& prolongarse la jornada de trabajo por circunstan-

cias extraordinarias sin exceder nunca de tres horas diarias ni de-

tres veces en una semana,

§8.¥ La prolongaci6n de tiempo extraordinarid que exceda de-
nueve horas a la semana, ébliga al patréh a pagar ‘al trabajador él-‘
tiempo exqedente con un 200% mis del salario que corréspohda a las-
horas de la jornada, sin perjuicio de.las sanciones establecidas_eh
la'Léy.

67.- Las horas de trabajo extraordinario se pagarédn con un - .
100% méas del salario que dofresponda a las horés de la jornada. ’ |

132.~ Son obligaciones de los patrones:

Frace. XV.- Organizar, permanente o perifdicamente, cursos o

‘ensefianzas de capacitacisn profesional o de adiestramiento para sus

'trabajado:es,,de conformidad con los planes y programas. gue, de co-

min acuerdo, elaboren con los sindicatos.o trabajadores, -informando

“de. ellos:a la Secretaria del Trabajo y Previsién Social o a las = - -
' autoridades de trabajo de los Estados, Territorios y D.F. Estos po-
" dran implantarse en cada empresa o para varias; O en uno o variqs -

" establecimientos o departamentos o secciones-de los mismos; por. per.
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sonal propio o por profesores té&cnicos especialmente contratados; -
por coﬁducto de escuelas o institutos especializados o por alguna -
‘otra modalidad. Las auforidades del trabajo vigilarédn la ejecucibn-
de los cursos o ensefianzas.

159. - Las vacanﬁes definitivas o por una duraciéh mayor de -
treinta dias o cuando se cree un puesto nuevo, éeran cubiertas por-
el trabajador m&s antiguo de la categoria inmediata inferior de la-
respectiva profesibn u oficio. Si concurren dos o més trabajédores4;
de la misma antiguedad, tendr& prioridad el mis capaz y, en iéual——
dad de'circunstancias, el gque tenga a su cargo una familia.

| 8i el patrén cumplié la obligacidn prevista en el artfculo -
132, fracci6n XV, el trabajador al gque co;responde el puesﬁo, debg—
r4 acreditar que posee los conocimientos y la . aptitud necesarios pa
ra desempefiarlo. En los contratos colectivos se establecera el‘pro—
cedimiénto para qﬁe el trabajador compruebe los conocimientos y ap~
titudéé, bien con el certificado que se le hubiese extendido o, al-
terminar los cursos de capacitacién 0 adiestramiento, con el certi-
ficado de alglin instituto o escuela de capacitacibn; por medio»de -
un exameh o de un pefiodo de prueba no mayor de treinta dias o por-
a;guna‘ot;a modalidad que se conﬁenga. Si el resultado de la prueba
o.pruebas no es favorable al trabajador, serd llamado el que le si-
ga en_antigﬁedad. En los mismos contratos colectivos, se establece-
fé la manera de cubrir las vacantes cuando no exista,»dentro de la-
empresa, ﬁingﬁn trabajadbr con los conocimientos y aptitud‘necés§~—

‘rios. para desempefiar el puesto.
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136.~ Toda empresa agricola, industrial, minera o de cual- -

quier otra clase de trabajo, estd obligada a proporcionar a los tra

" bajadores, habitaciones cémidas e higiénicas. Para dar un amplio --

cumplimiento a esta obligacién, las empresas deber&n aportar al Fon

do Nacional de la Vivienda, el 5% sobre los salarios ordinarios de-

los trabajadores a su servicio.

137.~ El Fondo Nacional de la Vivienda tendra por objeto - =

.crear sistema financiamiento que permita a los trabajadores obtener’

créditos baratos y suficientes para adquirir propiedad, habitacio——

nes cbmodas e higiénicas, para la construccibn, reparacién'y para -
pago de pasivos adquiridos por estos conceptos.
El Instituto Mexicano del Seguro Soc131 proporc1ona a sus == ;"

aflllados el servicio de guarderia, afin cuando cerca de la compaﬁia f”'

no se encuentre ninguna.

El salario minimo dentro de la zona es de: $78.60 por dia. Ef,'
- (2,358,00 mensuales).

:vc) Miembros del Sindicato.

l.%,Secretarib General.

Funcién.

Dirigir y representar a los miembros del Sindicato en la for
L lima mas leal y eficaz, asi como, efectuar todos los actos. necesarios
_..para defender los intereses de los agremiados (en su relacién empre

" sa~patrén / trabajador-obrero); Tendré ‘las facultades de solicitar—

informacién (conforme a las reglas de la simulacibn).
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2.~ Secretario del Trabajo y Confiictos.

Funcibn.

Mantener informados a los miembros del Sindicato de los con-

flictos de trabajo, su evolucibn y posibles soluciones.
Informacibn adicional.
l.~ El malestar de los obreros se debe, principalmente, al -

exceso de calor en la fébrica por deficiencias en la ventilacifn, -

' cosa que afecta al 90% (450) de la totalidad de los obreros.

2.— Por lo anterior, aument6 un 25% el indice de enfermeda--

~des leves (enfermedades del estbmago, jaquecas, vémitos, mareos,. --—

- nerviosismo, etc.).

3.— Por deficiencias del trénsporﬁe, los retardos y las fal-

_ tas de asistencia se han incrementado, creando un descontento en to

- ~dos los niveles.:

4.~ La escasez de lugares por los.alrededores de la fébrica-

:en donde 1bs trabajadores puedan tomar. sus alimentos, redunda .en --

‘.una alimentacifn deficiente o, en su defecto, en una disminucibn --

. considerable de su salario.

'"3.—'Secretario de Ofganizacién vy Propaganda.

° Funcidn, *

“ Coordinar las diferéntes actividades del Sindicato’y servir-

. de vinculo -de informacién de é&ste con sus,afiliados.

Informaci®dn adicional.

1.- Ya llega a 75 el nfimero de trabajadores que integran los

. ‘equipos que se han formado de futbol y bolibol y, hace aproximadamen
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te 3 meses, que se quejan de no contar con instalaciones deportivas
para practicar con regularidad dichos deportes. Asimismo nos comuni

caron su deseo de que se les proporcionaran é&stas, cerca de la fébri

/ca o en un lugar de ficil acceso.

2.~ De los 500 obreros que laboran en la fébrica, el 85% - =~

(425) no tiene casa propia y su gasto en renta se ha incrementado -

hasta un 30% en el presente. afio.

3.~ Bl 42% (210) de la totalidad de los. obreros-son.mujeres-—:

' que tienen hijos con edades entre 1 y 6 afios.

4.- Los obreros se quejan de la escasez de transporte que —-

los conduce hacia la zona del centro de trabajo y, en especial, se-"

acrecenta este prxoblema alrededor de las 8 a.m. y las 6 p.m. (horas

. de entrada y salida de labores de la empresa).

.5.- Los trabajadores que laboran en el interior de la fébrié’

ca, se encuentran molestos debido a que sus superiores no han hecho

cago de sus quejas acerca de gue, al poner a funcionar la méquina -

# 2 (10 a.m.) el calor que existe en el interior de la f&brica, - -

aunado al que provoca esta m&quina, lo convierte en insoportable, -

:‘sobre‘todo en las secciones 1, 2 y 3.

4.-tSecretario de Escalaf6n.

'fFunciGn;'

Vigilar que se respete el escalafbén en la Compafifa, asi como

mantener la informacién generadl de los movimientos escalafonarids.’
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‘Informacién adicional.

l.~ No se est8 respetando el escalafbén dentro de la empreéa—
y, de lo anterior, los representantes de la empresa argumentan gue
es necesaria la mano de obra altamente calificada, la cual no exis-
te en la Compafiia. | |

2.- Los obreros estan en la mejor disposicibﬁ de tomar cur--
sos de adiestramiento técnico a fin de queISeanvpromoviddq ei 30% -

(150) de la totalidad de los obreros (son los que estan realmente =

" interesados en gue ésto suceda).

3.~ El 10% (50) de la totalidad de los obreros con mis de 5=
afios y.hasta 10 afios de antigﬁédad, se quejan de que no se les toma
en cuenta ésta para los ascensos.

4.- Dentro de la fabrica, los obreros estén clasificaaos-de+ ~
acuerdo a sus conocimientos ¥y posicidn cbm§ sique: . | |

5% (25) . son obréros calificé&os.

25% {(125) sgon obreros semi—calificados.

' 70% (350) son cbreros no calificados.

5.~ El afio pasado quedarxron 3 yacantés que sighifiéabénfascgg
'éoévparé lé gente que labora para la Coﬁpaﬁia, sin»embérgo, éstas‘_
se cubrieron con trabajadores ingresados del'mercadd devrecursos:hg

manos externos.

5.- Secretario de Accién Social.’
“‘Funcidn.
Atender los problemas generales y particulares de los. traba- - -

‘  jadorés rélacignados con.la Compafiia y ayudarles a resolverlds.j":
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Informacién adicional.
'1.- E1 70% de los trabajadores son muﬁeres (350) y de Estas-
el 60% (210) son casadas y tienen hijos con edadeé entre 1 y 6 afios.
2.~ Por lo anterior, la presién ha ido en aumento para gue se
les prpporcione un lugar adecﬁado, seguro y sin costo'alguno donde-
les cuiden a sus hijo§ durante las horas de trabajo, ya que no pue-
den pagar una guarderia que 1o‘haga.
3.~ La mayoria de los obreros viven lejés de la fébrica, en~
consecuencia, el transporte es difficil y no pueden comer‘envsus‘ca-
éas, por lo tanto, destinan una buena parte de su sueldo-en alimen-
tacibn y, en muchos casos, ésta es deficien;e.
4.~ Los trabajédores han sidoilbs mis afectados por la qré——.
ciente inflacibn, por lo que su salaric es insuficiente para satis-
faqer correctamente las necesidades de su familia.
5.~ Se tiene conocimiento de que el aumento en precios de ar
R tiCﬁlos de primera nécesiﬁad van de un 20% hasta uh 40%. V
'q.d)‘Sé¢uencia sugerida para la evaluacién y determinaci6bn de la éo;g
’éién, basada en el Anflisis de Préblemas y Deéisiones usadas pﬁr -
Kephet & Tregoe(
Ségﬁn esos autores, se deberd seguir la siguiente secuencia:
'1;? Especificar el problema.
. Eg_un plantéamiento exacto de lo gue es y cuales son sus-di-- -
jtmehSiohes criticas; Organizar‘toda la‘informacién»impoftante acefcé?r
ael'prbblema, 6bteniendo Sisteméticamente respﬁestas a las siguien—

 tes preguntas:
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2Qué es la desviacibn y cfial es la cosa u objeto sobre el --
cual se observa la desviacibn?

éDbnde se localiza la desviacién en la cosa u objeto y dénde
‘se observan los objetos en que se presenta la desviacién?

¢Cuéndo aparece la desviacibn sobre la cosa u objeto y cuin-
do se observan los objetos en los que se presenta 1a desviacibn?

Alcance: de qué magnitud son las degviécioées y cuéntos obje
toé cbn desviacibn se observan. | |

2,- Analizar el problema (las especificaciones del pfqbiema)
con el fin de encontrar la causa que 16 oriéiné. |

i 3.~ An8lisis de desiciones.

Proceso para elegir . entre varias férmas de hacer unﬁ coséf
en particular o lograr un fin. Este nos prqporcionéié una base fir-
. me para escoger la mejor accién que pueda tomarse’a fin de corregirr
‘vel'problema.

En el caso de encontrarse frente a varios problemés, habrg -
que fijarles un orden de prioridad en base a: |
| a) Urgencia.— aQqé tan critico es el tiempo para ‘la soluciéﬁ‘
del problema, p#ede esperar?

'b),Gravedgd.— éCuéles serén. los efectos, qué problemaskgene—
- rar& éi no sé ataja el problemé? ZQué impacto tiéne sobre los fécqg
‘sos?' |

¢Cuéles son las consecuencias de no asignarle a eéste proble—_

o ma una mayor prioridad? .

: @) Tendéncia y potencial de crecimiento;~'aEmpeoraié mis el-
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problema? ¢Se solucionard por si sblo? ¢Desaparecer&. pronto? A fin-
de deéidir cGal se debe abordar primero, una vez que se ha eécogido
el problema sobre el cual se va a trabajar, solamente debe plantear
se la pregunta final ¢Se conoce o se desconoce la causa de este pro
blema? Si se estd seguro de tener los hechos que identifican la cau
sa del problema, entonces podré saltarse el andlisis de problemas e
ir directamente a la toma de decisiones (con el objeto de encontrar

que accibén deberéd tomarse a fin de corregir el problema).

3.~ Especificacibn del Problema y Ané@lisis de Decisgiones.

Apli¢ando el Andlisis de Problemas y Decisiones usadas por -
Kepner'y Tregoe ge tiene:
 1.— Egpecificacién del problema.

Amenaza de huelga por parEe delJSindicato qué representa a -
500 obreroé (la totalidad) de nuestra fibrica.

a).- Urgencia.~ Es critico el tiempb necesario para la solu-

éién,‘cada‘dia perdido significa‘menos ventas y compradores. .

V b).~ Gravedad.- En este caso la gravedad esvextrema,~signiﬁ;
bca;’en forma inmediata, el paro total de las qéeraciones de la f&--
brica y, a‘'largo plazo, el cierre de la misma.

c) Tendencia y potenéial de crecimiento.- Definitivamente el-
'éroblema, si no se resuelve, sé aéravaré, pues,‘no se resolvera por
- si sblo. |

d) Causé.— El ﬁobacceder a las peticiénes heéhas por el Sin-
_dicato. Por;lo cual los‘9vpuhtos del‘piieép‘petitorio seﬂconvieitén,

‘@ su vez,; en problemas. Concretamente, en este, caso, 'sé omitiré el-
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‘disponerlos en algfin orden de prioridad, va que de todas formas se-
"tendrén que analizar todos 1bs problemas (9) a fin de llegar a una-
: decisién pafa cada uno de ellos, que serin determinantes para la so

lucidn del problema.

- 1l,~ Especificacibébn del problema. -
Punto 1.

- eQué pioblema? Aumento inmediato de_los‘saiaribs;'35% ae lqs
 >que:ganan el minimo y el 20% a los que;percibeﬁ mayor qué ésté.f’
¢Dbnde? Es ei nivel operativo de la orgaﬁiéécién.'

&£Cuindo? En el presente periodo. A~medi$dos del aﬁé'pasado -
',‘aljsufrir un aumento considerable (desde un 20% hasta un 40%)’105 -
‘iarticulos~de primera necesidad. |
| Alcance. 500 obreros que 1aborén-para la fébricé, de lésAcqé
~les el éO% (400) ganan éi salario‘minimo‘y3e1 26% (1o00) Pefcibeﬁvmé

yor que éste; ’ : |
‘Puntq 2%

v éQﬁé problema? Proboréionar una guarderia‘a'las'obréras qﬁe; ','
',:Eienen éor‘ld’menos un hijo (con edades de 1 a 6 afios). |

.aDénde? Muy cerca de la fébricé. En el nivel éperativo;
© -¢Cuéndo? En el presente periodo. Hace 18 meses; al incremen—*
1'£arse el ntmero de obreras casadas hasta un 28% y encontrafse'éstas

con el problema de no tener en donde dejar a sus hijos mientras la-

“horan.

Alcance. El 42% (210) de la totalidad de los obreros.
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Puﬁto 3.

&Qué problema? Proporéionar un comedof a los obreros que ﬁo—
man sus ;limentos en lugares cercanos a la fébrica.

¢Doénde? Muy cerca de la fébrica. En el nivel operativo.

aCuando?kEn el presente periodb. A mediados del afio pasaao,é
al eievarse los precios de los alimentos. B

Alcance. 500 obreros.

Punto 4.

ZQué prsbleﬁa? Proporciénaf transporte a. los obgeroé’Que‘E;g_'
nen :dificultad para conseguir tfaﬁsporte de sus éaSas-ailé‘féB:ica—
y viceversa. | |

¢Dbébnde? Del: Estado de México y D. F. a‘la fébrica y viceve;-
ysa.-En,el nivel operativo de la.oiganizaciéh.

‘¢Cudndo? ‘En el préSente perfodo. Durante el Gltimo afio. Al -

' ﬁtiiiéar los obreros este médid en las horas méis conflictivas (de -
"  méydr»congestiohamiento v eScaéez).
Alcance. 70% (350) de la tbtalidad de los obreros.
' Pdnto.$.

¢Qué problema? Instalacibn o reparaéién de lbs extratores de

‘airé‘(mejofar el am£iente'en doﬁde existe un calor eéxcesivo).

| ¢Dbnde? En el intéri§r de la fé&brica, especiéimente en las -~ . =
: secciones 1; 2 y'3.
ECuéndo? En el éresente perfodo. Durante los 2 Gltimos meses,
‘ él:§oner a funéiénar la méquina nfmero 2. |

" Alcance. 90% (450) de la totalidad de los obreros..
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Punto 6.

¢Qué problema? Impartir cursos de capacitacidn obrera -
aquellos obreros que no tienen suficiente preparacidn técnica-
y que desean capacitarse y, en base a ésto,. se les tome en - -

. cuenta para ser promovidos.

¢Ddnde? Dentro o fuera de la compafiia. En el nivel ope -

rativo.de la organizacidn.

¢Cudndo? En el presente periodo. El afio pasado, alkﬁde—
-~ dar cublertas por gente de fuera. Al no haber obreros dentrg’de
1ia orgénizacién‘lo suficientemente preparaaos para ocuparlas,

Alcance. 30% (150) de la totalidad de los obreros. -

~"Punto. 7.

¢Qué problema? Promociones a base de la antigliedad y ca

pacidad devlos obferos.que llevan laborando de 5 hasta 10 aﬁos‘
en la empresa. -

¢Ddnde?. Dentro de la jerarquia operativa  de la orgénizg

¢Cudndo? En las préximas promociones que se efectfien, -
. El afio pasado, al quedar 3 vacantes que significaban ascensos—
°  para la gente que laboraban en la compafifa y que fueron cubiex

' £as por gente de -fuera.
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Alcance. 10% (50) de la totalidad de los obreros.

"Punto 8.

ZQué problema? Proporciohar instalaciones depo;tivas aé
los obreros que formaron equipds de futbol y bolibﬁl.

¢Dbnde? Cerca dela fébrica o en un lugar de fdcil acée-g‘
so.

¢Cudndo? En el presente periodo. Hace 3.me5es, él‘pré%- ~ﬁ
tender los cbreros practicar sus deportes. | |

" Alcance. 15% (75) de la totalidad de los obreros. '

‘Punto 9.
. ¢Qué problema? Ayuda en-el pagd de rénta éilbs'ob:erqs—,‘
‘que npvtienen casa propia. ‘ S
| | ‘abonde? En el niQel opérativo‘de la orgénizécién.’
{Cudndo? En el preéénterperiodb.’Al iniéiarsg e1'aﬁo;'a1 
apmehtarysu gasto en renfa‘hasta uan 30%. | .
' Alcance. 85% (425) de la totalidad de los!obférqé;ﬁ';“
Hecho lo anﬁeribr, se estard eh posiéién de deéeiminar—f
" las posibles causas, y asi tenemos: s .

"Causas:

' ‘Aumen del costo de la vida,rprincipalmente ehilpsvpfe—?” -

cios de articulos de primera necesidad. =
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Punto 2.

El 42% (210) de los obreros son madres con hijos de 1'a 6 -

*.aflos ¥y no tienen donde dejar a sus nifios durante el lapso de traba

jo.

. Punto 3.

El costo de la comida es alto cercaide 1a fébriéa, y ‘ésto -

--disminuye bastante su sueldo.

Punto.4.

iDebido a lo retirado de la fébrica, ésVdifiéilvcoﬁséggirt;FyJ‘
i'tfanspdfte y llegar puntuales al trabajo. B k

~Punto 5. .. |

‘Algtn desperfecto de la miquina 20 eé las instéléciohes»de

: los extractores de aire, provocan un real exceso de-calor, especiql

mente -en las secciones 1, 2y 3.

. Punto 6;j,

Algunos obreros desean capacitarse, ya que desean gue se -=-

llgs tome en cuenta en las promociones 'y ascensos.

‘Punto 7.

Que nobse’efectﬁen ascensos por antiguedad por falta de co-

’:nocimientos y habilidades.

Pﬁn£o 8.

No existen instalaciones deportivas cerca de La-fébrica en-
-donde los obreros puedan practicar deportes.
 i”Punto:9.

- El salario se vé‘fuérte@ente afectado porreiraumentd‘tan é¥f
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consideréble‘de los arrendamientos.
Anilisis de decisiones.
Objetivo obligatorio general:
Disponer, como méximo, la éaﬁtidad'de $6,100,000.00»§ara evi
fa: gua2 se provogue el problemé princiéélb(la huélga)b
Punto 1.
‘Objetivos obligatorios:
1l.- Proporcionario sin desequiiibtar~la eétrdéﬁﬁra_fi§;ﬁ¢;éf':
"lﬁa de la compafiia. |
2.~ Que se lleve a cabo a partir del siguiente hes.
) Aiternativas: | |
1.~ Aumento del 35%.a los que gananjel‘salaxiovminimo y del-
,,20% a  los que perciben mayor qué‘éste,‘lncrémgntq énual:
$4,801,440.00.
 2,- Aumento menor del 35% y mayor que cero -a los que gananu;
el minimo v a los qué ganah més que éste sea menor del 20% ymaiyot éué- v
cere.’ | |
'3.— No cederlo.
 @unto 2. -
Objetivos obliéatoriqs:,
| 1o~ froporcionar al obrero este'éervicio si#>a§§eqﬁilibra;;f ’
la‘esﬁfucﬁufa‘financiera de‘ié empresa. | | o

2.- Capacidad minima de 300 nifios.

;3.— Disponibilidad de‘labguarderiajde 7.00'é.m, af6;00 p.m;,7"“‘”

 _ 4.— Ubicaci6n cerca de-la fabrica. -
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Alternativas:

1.- Construirla: $2,230,000.00 mis un gasto de funcionamien-
to anual de $696,000.00.

2.~ Arrendarla: $150,000.00 anuale;, mas el cpsto de funcio-
namiento anual de $696,000.00.

3.~ No conceder este punto;xinformarles,del derecho gue tie-
nen del uso de las guarderias’del I.M.S}S,'y.qué‘esté es una:preétg:
ciénvque ya otorga la empresa. | | |
Punto 3. ‘

,‘Objetivos obligatorios:’

1.- Dar una prestacién:alyobrero en su aiiméntaciSn;'sin dé—
“teriorar o provocar un deéequilibrio de la estructura financiera dé]
‘:la;émprésa.

2,- Ubicacién,‘no debe estar a mé&s de 10 min. de distancia -
7»céhinando.

_3}& Capacidéd minima dé 250 personas.

4.;'Disp6nibilidad minima de 2 horas:

b"“Alterhativaé:

1.~ Construirlo: $1,047,500.00 més;gastos de funcionamiénto-'
'énﬁai $600,000. 00 més ;ecaudacién’del pago de la comida pér 1§s —‘5~‘
'vvobrye‘ros’$425,ooo.oo = §1,222,500. 00. .

| 2.~ Arrend;rlo: $120,000.00 anuales més gastos de funéiona—~-
‘ﬁieqtd anual menos recéudécién del pégorde'la comida’pb: los obre—f"
" r‘és $290,000. 00. | |

3.- No conceder este punto.



Punto 4.
Objetivos obligatorios:
1.- Proporcionar al obrero este servicio sin desequilibrar =

la estructura financiera de la compafiia.

E 2.~ Capacidad minima de: 350 personas.

3.~ Disponibilidad de 5.00 a.m. a e.oo'é.m, y de 6.00 p.m. a
8.00 p.m. ' C

§ Altefnaﬁivas: ‘

é . 1.~ Comprar las unidades: $i,200,000.00 (més éﬁeldos,y.mantgw
nimiento anual) $576,000.00 = $1,776,000.00. | |

E, | (2.~ Arrendarlas: $864,000.00 (inéluyéhk¢hofer Yy manténimieﬁ; o
% :to). 4 ‘

v%'f f 3.~ No conceder este punto;.‘

‘?j"v Punﬁo 5, | |

;  "Objetivos Obligaforid§: 

‘| : ) - o : FREI

%, 1.- Mejorar el ambiente en el interior de la EAbrica
 g‘ ; o 2.- En un lapso no mayor de 30 éias. |

é Alternativas:

| 1.~ Revisar las instalaciones de ia vehtilaéiéh.(ca@bigi’o_-li: 

'%“’ ;repérar). | |

€' 2.~ Revisar la méquina No. 2 (reparar en_ca$§ ne¢esariQ};

2,1  j' : '_.3.— No .conceder este punto.’ |

'Punto 6.

Objetivos. Obligatorios:

. 1.~ Proporcionar o impartir al obrero cursos de capacitacién -
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sin provocar o desequilibfér la estructura financiera de la organif
v zécién. | |
2.- A un minimo de lSovpersonaé.
‘3.~ Que se inicien éstos en’ei presente afio.
Alternativas:

1 - Efectuarlos dentro de la compaﬁia. $24O 000.00.

2,- Efectuarlos en una 1nst1tuc16n espec1allzada $300 000 00

3.- No conceder este punto.

Pﬁnto 7.
Objetlvos Obllgatorlos.

1.- Promover y ascender a los’ obreros que llevan 1aborando -
para la compafifa de 5 a 10 afios, sin que ésto provoque un desequlll
br;o en las operaciones de la compaﬁia y,‘por lo tanto,'se refleje-
'ken}ia eétructura financiera. | |

| 2;- En las préximas pfomocionés;
3~ Que se tomen en‘cuehta‘a un ﬁinimo de 50 personas.
~Alteinativas;,
1.~ Tomarlos eh §uenta en las préxiﬁés promoCionés;'dénddle¥,'
‘mé&s pgsé a la antiéﬁedad que a la capacidad. -
| 2.~ Invita;'a estas personas a que se capééiten.
3.; No»céhceder‘esfe punto,
kiPunto B.k |
:::_Objetlvos Obllgatorlos-
L;-,Proporcionar al 6bre£oreéte'3ervi¢i¢ sié'déséqﬁilibfarET;i 

‘*flia estructdraffinanqiera de laJcompaﬁié.T
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2,- Ubicacibén cercana a la f4brica o de f&cil écceso para -~
los trabajadores.

3.~ Los dias de descanso deben estar perfectaménte disponi~-
bles, las instalaciones.
Alternativas:

1l.- Construir: $3,123,750;00.

2.~ Arrendar: $180,000.00 anuales.

3.~ Contratar un deportivo apoftando ei 50% 1a emp%gsa’y"é1;
otro SQ% el obrero que quiera hacer uso de éste: $90,0004Q0;

4.- No conceder este punto. V 7 B
“ Punto 9.
Objetivés Obligatbrios:

1l.- Propoicionar a los obrefos‘esta:prestééiéhﬂsin'que’ésto; .
provoqgue un desequilibrio én 1a estructuré fihancieré de la empiesa;r_:; 

2.- A un minimo de 425 ébreros. | |

3.~ Que se realice en ei presente afio.

4,- Ayuda de $50.00 minimo poxr tfabajador.
Altefhativas: | |

1.~ Concederlo nos representa $255,Q00.60 aﬁuales.;"k

-2.- Ayuda ﬁenor a $50.00 por obrero.

3.~ No conceder este punto e informarles de la prestacién a- S

Y lé;que{tienen,defechoiy de la cual pueden hacer uso por'medio dé1 -

' Fondo Nacional de la Vivienda. Darles a conocer las reglas para el- -
otorgamiento de créditos del INFONAVIT,

-4, - Resultados v Observaciones de la Aplicaéiénldel Jﬁego.,'“



% ) Nivel académico de los participantes: 6o0. semestre de la ca-
E _rfera de Lic. en Administracién de Empresas. Caracteristicas inicia
les: tensidn y desconcierto.
En primer lugar se procedid a darles una pequefia introduc- -
cibén aceréa del por gqué se les habia reunido coh‘el fin de que se -
Arrompiefén las tensiones y se aclararan sus‘dudas, ademas dé‘irlos -
preparando para que brotafan en ellos actitudes y aétitudes ingonsé
cientes. Posteriormente se procedié a la aplicacién del Juegé 0 si-

mulacibn. Al dar por terminada ésta, se les indicdé una de las poéi-

“bles formas a seguir.para lograr la solucibn del problema toméndose

" en cuenta los aspectos mds importantes (basada en la Resolucibn de-

'Problemas y la Toma de Decisiones de Kepner 'y Tregoe).
'5" L " Hecho lo anterior se les invitd a dar sus opinibnes v suge—;
‘§‘ ;’ rencias acerca de la simulacibn, asi fue como se suscité el que .- -
‘.ellbs mismos reconocieran que no habian actuado en la forma adeéuaf
dé, por ejemplo:,algunos réconoéieron el que su participacién,‘pbr—
homentﬁs, habia sido un tanto apética o indiferente-ante 1a siEﬁa——'
cibn-que’ée les presentaba, asi como el gue no habian seguido una -
‘secuencia siéﬁemética para la reéolucién del problema. Por otro la-"
do, nos mencionaroh su interés por participar en otras simqlaciones
: con'ei‘objeto de: conocer més sobre esta téchica o herramienté didag
,itica;.
Qbserbagiénes Geneiaies:
F . é{.sé ;cepﬁaion responsabilidades.

" 'b) Se despertd el‘éépifitu de cblabqiacién‘pafé un. £in comfin, "
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c) Las decisiones, un tanto vacilantes en un principio, ter-
‘minaron siendo més especificas y firmeé.
| d) Ninguno de los grupos siguib una secuencia ni’proceso pa-’
ra la resolucién del probléma. |
| Presentacibn o Reproduccibdn dé‘los-Docuhéntbs #eéopilados'-f : : A
(en la prueba de la simulacidn). |
‘lra.iEtapa.
Por éarte de los miembros de la Empresa;
Anotaciqneé hechas por el répresentantg (Gerente General); 
1.- Negociable 15%-18% y 8%-10%.
2.- No es factible, ya se paga al I.M,S.S;‘
3.~ Se aprueba el pago de‘$’8;OQ
:‘4;— $6lo de una ruta. ‘
5.- Es el adecuado (de acuerdo al'¢6di§o_éanité:ib).L‘}
6.~ bftécer becas 'y Cuféds dé adieétfahiento; |

‘7.¥‘Ya existe. i : L R 7 f‘ s

8.~ Se realizar& un estudid. Costo Elevado por el précio del
terreno.
9.- No INFONAVIT. Se paga. Podemos dar informacién. FRRI

,Sé,va a apliéar la Ley Federal del Trabajo (auseﬂtiémd); Al-.

' gunas- notas enviadas por_los colaboradores durante el didlogo: - .~
. .Por el Jefe de Produccidn. S - B o ';" B
' a) El sistema de ventilacibn esta deiacuerdova lo éstablecif‘

© do por el Cédigo Sanitario.

b) .No se puede aceptar, aétﬁalmente;.pagar"$7.b0 por  concep--
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Por el Jefe de Personal:
No ofrecer lo que no pidan.

Por parte de los Miembros del Sindicato:

Anotaciones hechas por el representante del Sindicato (Secre -

tario General).

a) Aumento inflacionario, por lo cual los obreros son los =-

:més3afectados para dar una vida decorosa avsu familia,
b) Guarderia. El 42% de empleadas tienen hijos de 1 a‘6 aﬁoS'
'y, el dejarlos encargados, les costarié mucho dinero. | |
a) Comedo:. Para mejorar la alimeﬁtacién del'trabajadof yv+—

‘pueda rendir al méximo, eviténdole enfermedades y, de esta manera,- .f'

evitar el ausentismo.

d) Transporte. Los obreros viven lejos, se lograrfia la pun--

tualidad de los empleados.

e) Antigtiedad. Estruéturér un sistema de escalafén que trai-

ga como beneficio la elevacién en-el nivel econémico y tomar en < - .

“cuenta al empleado que tenga mayor antigiiedad y mayor capacidad.

£} Instalaciones deportivas. Es indispensable proporcionar—é

las.

= 'g).-Ayuda en el pago de renta. 425 obrérOS'no,tienen casa pro -

pia, eso merma su poder adquisitivo.

' Algunas notas enviadas por los colaboradores durante el di&-’

:' l°g0=v"
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Secretario dé Organizacién y Propaganda:

- "De un total de 500 obreros, el 70% (350) no tienen casa =-
prdpia, pér lo mismo, su salario se ve mermado delpoderadqﬁisitivo
de los bienes necesarios para mejorar sus condiciones de vida."
Secretario de Escalafbn:

- "Deben de tomar en cuenta qgue una persona que labora para-

' la fébrica-planta ya conoce el ambiente de la misma, por lqrcual,,—”

es conveniente tomarla. en cuenta para las promociones, ademds de —-.

qgue deben saber que la rotacidn de puestos es indispensable para el

' desarrollo de toda la organizacién,"

2da. Etapa.

. Por parte de los miembros de la empresa:

Ahotaéiohes‘hechas por el Représehtante.7
1.~ Discutir 20% Y‘lo%;

2.- Intervenir autoridades para gestionar 'la ECeptacién;a -

. guarderias. En un mes informar.

3.~ Pago de los $7.00. La empresa no va a pagar el maﬁtehi—f
mieﬁtéra'cumplir en G‘ﬁeses, si ée puede, antes..
4.~ Transpbrte. A partir del mes prdximo. A partir de esa ﬁg
cha se fijar&n las rutas y horarios.

5.~ Se cumple con el Cédigo Sanitario.

6.~ Se darin de acuerdo a las necesidades. B partir:de'45l—f‘L’ ;

'vdias'calehdario, dentro o fuera de la.empresa.

7. Ya existe, cumplir horas de trabajo.

:.‘8,~ Construir no, promoveremos las actividades deportivas desg ' -
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puéé de solucionar los problemas 2, 3 y 4. Posterior a 6 meses.
‘9.~ No aceptamos, cumplimos con la Ley. A mayor sueldo méas -
pago de INFONAVIT.
Nota. Costo de la capacitaciénvcbrre por cuenta de la empre-
sa. Nombrar una Comisién de Seguridad.

Algunas notas enviadas por los colaboradores durante el di&~

logo:

Jefe de Personal:

- "No ofrecer 1lo gue no piden. Recordatorio, se va a ampliar

: la empresa. Se estd cumpliendo con el Cédigo Sanitario. Asesor Juri:

‘ dico. No les digas el méximo que estés dispuesto a ceder."

- "Nosotros podemos subrir el precio de nuestros productos,-

Transporte no es factible, serfa incosteable, viven en zonas muy di

versas. "’

Por parte de los Miembros del Sindicato:

"Anotaciones hechas por-.el Representante:

l.Q Aceptamos e1k25%lpara‘los obreros de salario minimofy"ei

_15%‘paré los que - estén arriba del minimo.

2.~ Guarderfia infantil: Cuéndo se construye el edificio?

3.-'Comedor: a) $7.00 en el caso de que se den el 25%.y b) -

- .$5.00 eh el caso de que se den menos.

4.- Transporte. Fecha de iniciacibn.
-.5.~ Ventilacibn. Urgente.

©.6.= Cursos de capacitacidn técnica. Elaboracién'dellpfbgtama N

Vdé!Capacitacién._Especiﬁicar el tipo dé‘beqas,b,
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7.~ Promociones eh base a la antiglledad y capacidad. Si se -

“estén llevando a cabo que se las den a conocer.

8.~ Instalaciones deportivas.

Algunas notas enviadas por los colaboradores durante el dié-

logo:

Secretario del Trabajo y Conflictos:

» - "Lo que nosotros queremos es que los obreros:sé;sientah;mg
jor, por lo tanto,vqueremos gue sé mejore el ambiente en el ihﬁé- -
rior devla fébrica, ya que el indice de enfermedades que suf;én por

ésto es muy alto. Urge. 6 meses es mucho tiempo para que reparen o-

' mejoren el ambiente en el interior de la fébrica. Se cumplird con -.

el Cédigo Sanitario, pero los resultados son ineficientes. 2 ellos-

tampoco les conviene esta situacibn debido a la disminucibn en la -

produccidn. Insiste sobre las instalaciones deportivas.”

Secretario de Accibn Social:

’

< "Hablaron de la inscripcibn en un deportivo &Cuéndo? Hay =

 muchos gastos, pero también hay bastante ingreso para la empresa.’

‘Secretario de Organizacibn y Propaganda:

- "Los obreros gastan hasta un 30% extra en relacibn al afio-

-;pésado en el pago de, sus rentas y hay que tomar en cuenta que sus;—

familias son, hasta cierto punto, numerosas. Los trabajadores nece-

:sitan un. desahogo para su monbtono trabajo de rutina, por. lo tanto,

se deben de fomentar las actividades deportivas."

Acta elaborada por el conciliador de las decisiones a que se-

llegaron:
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1.- Aumento del 20% en los salarios iguales al minimo y del-
10% en los que perciben mayor a éste.

2.- No se concede este punto. De hecho ya existe este servi-

cio.

3.~ A cumplir en 6 meses, Se proporcionarid el comedor, Los ~. '

“t?abajadores deberén aportar §$7.00 por comida.-

4.~ Se proporcionard el transporte. Se fijaré'un pﬁnto de5—€ 

reuniébn en donde se recogerd a los trabajadbres’para transpo:téflos 'J"i

a la empresa.

5.~ En un mes quedard resuelto;

6.~ A partir de 45 dias se empezarén a impa;tir‘lOS'cursoé,—fff B

delcapaéitacién.
f.— Se concede,
8.~ Déspués de 1os»siguientés>6 méée;Aégycohséguiré uhﬂlﬁgaf :
'aonde:puédan practicar'depﬁrté‘1os,obreros._ |

9.~ Se les proporcionard asesoramiento para que hagan uso de -

la'prestacibn-que tiénen pqr medib del INFONAVIT.




CAPITULO VI

I'iOJA DE CALIFICACIONES Y DEFINICION DE CONCEPTOS
{ A) Hoja de Calificaciones.

.l.- Categorias Generales. T
Considerando que la forma de eQaluar los_resultadds’égr jﬁgg
vdor y por equipos sigue siendo en forma hés o mehosyéubjetiva,-éue-
i - la rica'vivencia del Director del Juego es individual y qhe'pﬁéde -
i - .perderse, olvidarse o deformarse, hemos cfeido conveniente utilizgr
‘una Hoja de Célificaciones donde se muestre, en forma objetiva; el-
! f pape1 que deéempeﬁé cada jugador y poder obtener un resultado del -
. mismo paré comparar, no sblo individualmente, sino también por gru-
- pos.
Para el éorrectb‘manejo de esta'Hoja de Califiéacionesvexpl; o
= ‘camos a’qontihuacién lé'forma y el criterio para llenarlé; cdn 1a»—.

: sélvedad de que el disefic dependeri de cada Juego y de que s61o mos

tramos una Hoja Tipo.

2.~ Explicacibn para su uso adecuado.
i v a) En ia primera-columna que diceb "nombre’del partiéipantéf’
:3""i'y/o'su'puesto" se deben de,anotarklos nombres dellas personés quék— .
‘ ihterviepen en:-el Juegé y el nombre del-puestb»que ocupan, si éste-.
ag él céso. El nﬁmero de jugadores que se:anoten sélo:estaré limita4
"db p°r las reglas del Juego'y ei tamaﬁq de la Hoja. Sé redgmienda -

anbta; el nombre compléeto del jugador para su mejor identificaéiéh.'f
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"b) Bajo las columnas donde dice: "etapas", aparecen‘s inicia
les gque significan:

L Liderazgo

AR Aceptacibn de responsabilidades
|
CE Colaboracién de equipo
MI Manejo positivo de la ihfbrmacién
TD Toma de decisiones

Hemos consideradd estas 5 actitudes como las m&évimpoxténtes
que se puéden asumir en la interaccién de grupos. A continuaci6nkQQ
ffmos;ﬁna breve explicacibn de 1o que entendemos de cada una de ellas:
é) L Liderazgo.

Es la actividad de mando o representacidn que se desarrolla-

~en un grupo de individuos ejecutada por una persona, la cual trata-

' dé‘guiar, organizar y tomar decisiones de aéuerdo con‘todbs para -~
llegar a una solﬁcién 0 respuesta segin las necesidades del caéé. -
:th las més mddernas técnicas de toma ae‘decisionés Y de dinsmica deb
'vérdpos se lleva a cabo‘esta actividad.

“Forma de calificar.

Hemos considerado que la persona que asuma el liderazgo mane ’

je la informacifn, acepte responsabilidades, colabore con el equipo
gfy tome ias decisiones, o sea, gue aquella persona que en ctalquiér—
‘etapa,del Juego sea el 1lider, obtendr& todos los puntos. Puede ha--

“ber varias personas gque asuman el liderazgo en cada etapa o, una so

ﬁzla;:én todas las etapas, en cada etapa ‘sélo puede haber un lider o- o

’nq habgrlo.

i
1
i
H
i
|
:
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b) AR Aceptacibn de responsabilidades.

Esg aquélla actitud que muestra el jugador cuando se posesio-’
na. del papel que le toca representar y actfia como tal. En esa actua
cibn se responsabiliza debla serie de  actividades que le correspon~
derian en la vida real, sin eludirlas o actuar con vaguedad.

Forma de calificar.

Consideramos gue la persona que acepta respons;bilidades} n§
cesariamente estd usando la informacién en formé‘éorfecta Y por:lo
tanto, colaborando, por lo cual obtend;é tres puntos en ia etapa —;
que se esté calificando. Varias personas, deéendiendo‘del tipo dé -
Juego, pueden calificarse por concepto de aéeptaci6n de responsabi-

lidades o, en otros casos, por ninguno,

¢) cE Colaboracién de equipo.’

Es la mayor dlsp051c16n de las personas que lntegran el gru—‘f
. po de colaborar ef1c1entemente con ‘todos, para que se llegue a la -’ 
toma de declslones en forma adecuada e integral.
vFo;mé dercalificar;

| Se otorgaré 15 calificacidén a aquellas peréonaéique intervig‘

- nen o tratan-de ayudar, en la solucidn del Juego, ‘en forma positiva.

; El jugador que no intervenga O que su intervencién sea negatiVa, no - -

‘ ,obtendré callflcaclén por este: concepto. Al colaborar con el equlpo,

el jugador esté manejando 1a informacidn por lo que obtendré dos - ;

puntos.: '
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-d) MI Manejo positivo de la. informacibn.

Es la aptitud para comprender bien la informacién base otor-

gada y, en esa forma, comunicarla, colaborar y seguir el procedi- -

miento como se desarrolla el Juego, coadyuvando'a obtener un resul-
tado eficiente o a correctas tomas de decisibn’

. Forma de calificar.

Al hacer uso correcto de la informacibn y»transmitirla en ==

forma oportuna, creemos gue se colabora con el grupo, se otorgan

f_dos puntos.

e) TD Toma de decisiones.

Es la actividad final a la que. se 1lega‘en 1a dinémica de —-

‘grupos para resolver y tomar medidas necesarias para obtener los ob .’

jetivos fijados.

Forma de calificax. I o =

. 86lo se otorgar& a una persona atn cuando todo el grupo cola

;bore en tomarla. La persona gue. suponemos siempre toma la decisibn-

" final es aquella que asume el liderazgo, por ello es que sblo se —-

otorga esta calificacibn a la persona gue haya asumido elvpapel de-

lider.

3/~ C&lculo de los Resultados.

Se recomienda que, cuando se califique, cada‘jugador‘encie—;,

rre. en un circulo la inicial correspondiente. Asi cada inicial acre

~ditada al jugadof se circula y cada circulo tendrd un valor de un —l,:"'l

: pﬁnto.
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' Pa;a obﬁener el nfGmero se sumarén los.puntos obtenidos por—
el jugador en todas las etapas y se dividird entre el total de po-
‘sibilidaaes. El resultado obtenido equivaldrad al porcentaje o a la
calificacibn del jugador, Para obtener el resultado del grupo se -
suman y se dividen todos los resultados de los jugadores.

Como se ha dicho, el ntmero de renglones para el nombre de-
los participantes y/o puestos sblo dependerd del Juego, asi‘tamf?
bién el nfmero de etapas. No puede darse ninguna regla précisa pa-
ra -ello, sin embargo, ‘en forma general, podemos establecef qué el-
ntmero miximo por grupo sea de 5 personas y que el nfimero de eta--
pas en que se divide el Juego para su calificacién no sea mejor de
3 .ni mayor de 10. Estas etapas se caliﬁicaréﬁ independientemente Y
el_drden de‘cblocacién presentado ‘en el Juego, seré crdholégico.,

A continuacibn se édjunta un dipujo tipo de la Hoja de Cali

ficaciones,

- B} Ejemplos de la aplicacién de la hoja de calificdciones.

La hoja de calificaciones fue varias veces disefiada y otras.
tantas modificada, hasta llegar a la forma que hemos presentado.-
Durante su disefio la principal preocupacién fue, que los resulta--

dos obtenidos con esta forma, fueran lo suficientemente representa

ow.tivo de lo quéysucede,en el desarrollo de los juegos.

Se probd su funcionamiento en varias ocasiones y con dife--

“rentes personas con los juegos ya expuestos, con otros-qgue no se -
‘incluyeron en la presente investigacién y por - filtimo con el‘juego-’f

. que a continuacién planteamos.



HOJA DE CALIFICACIONES TIPO

~Nombre

y/o

participante

su

puesto

etapa
0

e”tdpu
2

etapa
3

etapa
4

etapa
5

etapa
6

Resultado

®/ea

L AR

CE
Ml TD

L AR

CE
M TD

L AR

CE
M TD

L AR
CE
ML_TD

L AR
GE
Ml TD

L AR
CE
Ml TD

L AR

CE
ML TD

L AR

CE
MI_TD

L AR

CE
Mt TD

L AR

CE
MI_TD

L AR

CE
ML TD

L AR

CE
ML TD

L. AR
CE

Ml TD

L AR
CE

Ml TD

L AR
CE

Ml TD

L AR
CE

W TD

L AR

- CE

Mi_TD

L AR
CE
M 1D

L AR

CE
Ml TD

L AR
CE
Ml TD

L AR

CE
Ml TD

L AR
CE
MI TD

L AR
CE
M_TD

L AR
CE
M TD

L AR
" CE
MI_TD

L AR
CE
ML TD

L AR
CE
M TD

L AR
CE
M_TD

L AR
CE
MI TD

L AR
CE
MI_TD

-
CE

TD

| RESULTADO
Liderazgo (circular MI,TD,CE y AR)

DEL

GRUPO

Aceptacion de responsabilidades (circular . Ml y CE)

, “Colaboracidn de equipo (circular MI)

Toma  de decisiones (sélo al lider)

Manejo - positivo de informacion (circular CE)

AN EANANANANANE

OTT
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Los resultados'dbtenidos en el juego siguiente son presenta-
665'ya calificados, asimismo los obtenidos en el juego II "Conflic-

to~Empresa" expuesto en el capitulo V,

INFORMACION PARA LOS APLICADORES DEL JUEGO
Introduccibn.

Conéiderando la complejidad de las empresas en la aétualidad,

" donde no tan sélo eg dificil solucionar problemas, -sinc que, simplg

mente identificarlos correctamente es una verdadera labor-detectivez

‘eca. Y que existen varias técnicas para solucionar problemas, Si- --

guiendo pasbs eslabonados desde su identificacién, estudio, determi

',nacién‘de‘alternativas, valoracibén de las mismas y solucibén. Cree--
“mos conveniente evaluar por medio de un juego, si para la solucidn~-
'dé probleﬁas se sigue un método o se resuelve al azar; Este'juego -
‘precisamente trata de. detectar si los jugadores del mismo conocen y -

‘aplican una técnica.

Objetos primarios,

Investigar la forma que los participantes del juegb.resuei—-

ven sus problemas (si usan alguna técnica o no).

. Objetivos secundarios.

Propiciar el andlisis metédico, la comunicacién, el intercam

_bio‘de.ideas,y la cooperacitn del grupo.'Comoyventajé colateral, a-

quien le interese conocer la técnica para andlisis de problemas de-

'j‘Kgpner y . Tregoe, ya que.cCreemos es una de las'mas'modernasvy.efect;

yas.



112

Mécénica del juego.

El juego debe realizarse en un grupo de 5 personas, a cada'—
persona se le dard un nombramiento y estos son: Gerente general, Jg
fe de produccibn, Jefe de Qentas, Jefe de distribucién y Jefe de -~

mercadotécnia. Los nombramientos deben ser dados al azar, salvo al-

" ‘guna pretencibén en especial. -

Se le entregard a cada jugador}su informacién'en'ﬁn sobre ==
coﬁ su nombramiento.

Los jugadores harén preguntas; que el coordinador debe;resql
ver en base a un éuestionario-que ge adjunta, como las posibilida~--

des son infinitas el coordinador puede improvisar las respuestas, -

tomando en cuenta que sean coherente, lbgicas y mantengan’ la consisg

tencia de los datos.

Para mayor informacidn leer detenidamente lasifeélas'del j@g’
.. ‘ ST . ‘
Tiempo. para lé realizacidén del juego.

Se tiene calculado 50 minutos que deben ser distribuidos de- -

* la siguiente forma:

' M&ximo 10 minutos para leer la informacién
Maximo 40 minutos para- obtener .una solucibn.

Si no se obtuvo ninguna solucibn se debe dar por terminado,-

~es. conveniente informarles el tiempo, si. es que los participantes =~
- no tienen reloj.

-Material necesario.

l.—‘Cdpiaside los “juegos para éada~participante, fotuladbs(jf
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2.~ Papel y lipices (si lo piden).

3.~ Reloj para el director.

vSolucién del juego.

Quiz& parezca extensa la explicacidén para la solucién del --
problema pero debe estudiarse’y‘entenderse‘cdrrectamente, ya. que no
sélo sirve para la solucibn de este prqblema; sino gue, casi para -
la solucién de todos.

Después del juego es conveniente darles a conocer la bondéd—
de usar un método para la solucién de los problemas, decirles que -
existen varios, para los Que se interesen y si es posible darles --

una copia del uso de la técnica gue a continuacidn se explica:

ENFOQUE SISTEMATICO A LA RESOLUCION DE PROBLEMAS -

EL COORDINADOR DEBERA DE ESTUDIAR ESTA PARTE.- La solucién -

al juego de Gerencia, que se plantea a los jugadores,‘se»le da a us

“ted,kéonforme al sistema 'de KEPNER Y TREGOE. ‘A continuaci6n damos a

”ustea las bases de este sistema, relacionindolo con el juego para -

~que usted lo entienda y lo explique a su vez, cuando de la soluciébn. .

- KEPNER ¥ TREGOE dividen en tres partes el proceso para 1a’sg
lucibn y anilisis de problemas.
‘1.~ Identificacién dél problema
2.- Anélisis a fin de encontrar la gausa
3.,= Toma -de -decisiones

"En el caso del problema gque nos ocupa; la identificacién del e

',lmismo, ya se les da a 1os’jugadores,‘y, no’ se 1és,pidevque‘tomen —
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una decisibn para corregirlo. Por lo cual el primerb Yy tercer paso-

del proceso. de Kepner y Tregoe no se expllcara aqui. Antes de entrar

val estudio del segundo paso del proceso daremos algunas de las ba--

ses del proceso en general:

SIETE CONCEPTOS BASICOS DEL. ANALISIS DE PROBLEMAS

1.~ El que analiza problemas, cuenta con una norma estableci

da de funcionamiento, un "DEBIERA", frente al cual cdmparar la "REA

LIDAD", del funcionamiento. EJEMPLO: El “DEBIERA" en el problema. —-—
del juego, seria la norma de ventas establecidas. Lia "REALIDAD" es-~
.que las ventas han bajado en cincuenta y cinco mil pesos, de la nor

"‘ma  egtablecida.

2.~ Un problema, es una desviacién de una norma de funciona-

- miento,

EJEMPLO: la norma. en el problema que estamos viendo es de --

1 $550 000. 00 de venta poir semana, la venta real es de $500,060,00 -

'por semana. Por lo tanto la desviacibn es de $55,000. 00.

3.- La desviacién de la norma tiene gue identificarse, loca-

-lizarse y describirse en forma precisa.

EJEMPLO: Identificacién.- Desviacién de $55,000.00.

Descripcién.~ En el interior del pais $5,000.00, en el»D.F;—

B $5o ooo 00.

Locallzac16n.— En todos los productos de la compania.

4 - Slempre hay algo gue distingue lo que ha 51do afectado, :

:,‘por 1a causa. De aquello que no ha SldO afectado.
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EJEMPLO: En el D.F. las ventas han disminuido en $50,000.00.
En el D.F. se reparten los‘productos por medio de vendedores con ca
mioneta (el nGmero de vendedores se disminuyd de 25 a 20 hace tres-
meses).

En el interior del pais los pedidos gque hacen losicomercian—
tes se les surten por Ferrocarril, (siempre se ha usado este medio~
de transporte).

5.~ La causa de un problema es siempre un cambio que a ocu--

rrido a través de alguna caracteristica, mecanismo o condicién dis-

tintiva, para producir, un efecto nuevo no deseado.
EJEMPLO: Cambio.- Disminucién de 25 a 20 vendedores.

Caracteristica.~ Ahora hay menos vendedores que hace tres me

“ses,’

Efecto producido.- Baja en las ventas.
6.~ Las posibles causas de una desviacién, se deducen, de -- :
los cambios pertinentes, encontrados al'analizar el problema.

~EJEMPLO: Cambios pertinentes.- Con los cuales podremos dedu-

+ cir posibles causas de la desviacién del problema: A) Cambio en el=

control de calidad. B) Cambio en el nfimero de vendedores. C) Se cam. .
bid al Jefe de Ventas.

7.- La més probable causa de una desviacién, es aquella que-

. explica exactamente todos los datos, en'la.especificacién‘dei pro--

‘blema,

EJEMPLO: Lé_disminucién, el nGmero de vendedores-es la ng L

1expliéa més‘exactamenté todos_los détbs,
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- E) Ejecutivo, deberd siempre de preguntar cudl es la desvia-

- cibn y no cudl es el problema. Esto es con el fin de evitar que se-

desvie de su objetivo, ya que cada persona ve las cosas desde su --
punto de vista. Y si se les preguntara a cada uno cuil considera —-
que es el problema, se tendrian las més diversas opiniones, lo cual
traeria como consecuencia que el Ejecutivo no identificara el vefdg
dero problema en forma precisa.

La desviacibn es causada por un cambio, de'un tipo o‘de otro,
y hasta que éste cambiorno se determine, ée manera exacta, toda ac-
cién tendiente a corregir el désequilibrio ser& meramente una conje

tura.

La bfisqueda de la causa, es la basqueda del cambio, de ague~

1lo gue es nuevo, diferente, o imprevisto y que ha trastornado el -

curso de una secuencia esperada de hechos.
Para gue una desviacibn se clasifique como problema deben --

existir dos condiciones. El Directivo debe reconocer que hay una --

*desviécién indeseable entre la "REALIDAD" y el "DEBIERA". El Direc-

tivo debe desear hallar la causa de algo que anda mal .y corregirlo,

_ SEGUNDO PASO DEL PROCESO: ANALISIS A FIN DE ENCONTRAR IA CAUSA

Como. especificar un problema,~ Un problema no se puede resol

. ver si.no se ha escrito en forma precisa, por lo cual se debe de ha

" cer un-planteamiento ‘exacto.de lo que es y sus dimensiones criticas.

No.se trata de buscar todos los datos, sino de hacer una blsqueda ~

“ selectiva, cuidadosa, de ciertas clases de datos, que trazardn una-

linea.dé,demarcacién alrededor del probléma.‘Para eSpecificar,un’*-t
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problema se deben de obtener sistemdticamente respuestas a estas —-
preguntas:

¢QUE es la desviacibn y cudl es la cosa u objeto sobre el —-
cual se observa la desviacién?

EJEMPLO: En el problema del juego la desviacibn es la baja -
eh las ventas y‘el objeto son las papitas, charritos, doritos y fri
tos.

(DONDE se localiza la desviacién en la cosa-u objeto y déndé
se observan los objetos en que se presenta la desviacién?

EJEMPLO: La desviacibn se localiza en cada uno de los prodﬁg
tos' y esto se observa en todo el D.F,

¢(CUANDO aparece la desviacién sobre la cosa u objeto y cu5n—

do 'se observan los objetos en gue se presenta la desviacibn?

EJEMPLO: La desviacibn aparece cuando a fin de semana se ha-

ée el éémputo de ventas esto se ha observado durante los tres Glti-

mos meses.

¢DE QUE MAGNITUD son las desviaciones y cudntos objetos con-

“desviacibn ser observan?

EJEMPLO: La desviacibn es de una magnitud grande (55,000.00)
por ‘semana esto corresponde a cuantos objetos con desviacién se ob-
‘servan.

Estas preguntas constituirdn la finica informacibn para la --

“'descripcidn prediSa, del problema, pero para lograr la descripcién-

verdaderamente preéiSa, lo que el problema "ES" deberébsepararse in -

_cisivamente de lo que el problema "NO ES",
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2QUE NO ES la desviacibédn y cudl no es la cosa u okjeto sobre
el cual se observa la desviacién?
EJEMPLO: La desviacibén no es baja en los demls standards de-

la Cia. la desviacibn no se observa en los productos similares de -

otras compaﬂias.

¢DONDE NO se localiza la desviaciédn en la. cosa u objeto y --
dénde no se observan los objetos en que se presenta la desviacidn?

EJEMPLO: La desviacibn no se localiza en cada uno de los pro

‘ductos similares de otras Cias. La desviacibn no se observa en los-

pedidos forineos que se surten a los clientes de prowvincia..

{CUANDO NO aparece la desviacibébn sobre la cosa u objeto y --
cudndo no. se obséxvan los objetos en 1os‘que se presenta la desvia—t
cidn?

EJEMPLO: Lé desviacién no apérgce cuando se surte a losclien

tés foréneos ya que aqui se presenta una disminueidn de § 5, 000.00-

por semana en las’ ventas lo cual estd dentro de los limites estable-
'~c1dos para véntas a la provincia. La desv1ac16n no se observa en . los

.objetos antes de los Gltimos 3 meses.

¢DE QUE MAGNITUD NO SON las desv1ac1ones y cuantos objetos -

. con desv1ac16n no ‘se observan?

EJEMPLO: Las magnitudes no son cantidades chicas. Los'obje4f"

:_tqs CQn desViacién no son menos de $ '55,000,00 por semana.‘

Obsexrvacién.- En el problema que se plantea en este juego de

Gerencia se est4. tomando por Cosa u Objeto. la cantidad de dinero én

' que consiste la ‘desviacibn. . ¥ no ¢omo-Cosa u Objeto los productos - -
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que vende la compafiia. Ya que se esti estudiando en forma concreta-

la Desviacibdn.

A) ANALISIS PARA ENCONTRAR DISTINGOS Y CAMBIOS.

La bfisqueda de un procblema se reduce a la bfisqueda de aquél-
canmbio que pudo haber producido precisamente los efectos que se ob-

servan, en alguna &rea de distingos. Este cambio puede constar de -

varios elementos y condiciones gue juntos forman ‘un cambio complejo,

o puede consistir de un sdlo elemento sencillo. Peroc, en cualquier-

'qaso, hay s6lo un cambio, gue puede producir el efecto observado. - '
FEste cambio se podrd encontrar analizando los hechos utilizados en-
la especificacién del problema. El anilisis ae estos hechos consti-
'tuye, por ‘lo tanto, el punto crucial en la resolucidn de problemas.

| Cuando buscamos distingos, debemos buscar. lo que separa a las

cosas, lo gque las hace diferentes. Se debe pensar en términos de de

‘sigualdades. Tiene que preguntar "éQué distingue a éste o categoria

‘de aquél hecho de categoria?”, ¢Cbémo se distingue el ES en compara-

:ciéh con el NO ES?. Luego en su blisqueda de cambios tiene que pre--

~guntar: "¢Qué hay de nuevo o diferente, qué ha cambiado en lo que -

. distingue a esta situacién?".

.EJEMPLO: -QUE DISTINGUE AL ES DEL NO ES CON RESPECTO A LA DES
VIACION,.~ Las ventas han bajado del limite establecido y son lag —-
que tratan dlrectamente con los clientes,

"CON RESPECTO AL OBJETOf.—‘Son todos ios producﬁos que elabo o
rgfla Cia. y tienen un sistema diferente de produccién éomparado -

‘con otras Cias.
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"ALGUN CAMBIO EN ESTO".- QUE EN LA DESVIACION,- Este limite-
no-fue modificado en los Gltimos 3 meses, conforme al ajuste de pex
“sonal,
"QUE EN EL OBJETO".- Se caﬁbié el sistema de control de cali
dad hace 3 meses. .
"QUE DISTINGUE AL ES (DONDE) "EN EL OBJETO".- Se observa que
el problema sblo afecta a los productos de la Cia,
| "QUE DISTINGUE AL ES {DONDE) ES OBSERVADO, ~ El reparto de la
mercancia se hace por zonas gue cubren los vendedores en camionetas.
"ALGUN CAMBIO EN ESTO".- DONDE ES OBSERVADO.- La zbna gue cu
bre cada vendedor se ha hecho mé&s grande.
"QUE DISTINGUE AL ES CON RESPECTO A CUANDO EN EL OBJETO".- -
Cada semana se saca el record de venta de los vendedores.
"ALGUN CAMBIO EN ESTb".— CUANDO EN EL OBJETO.- Los Vendeao-—-
res, tiene,3 meses .que han aumentado sus ventas en forma individual.
"QUE DISTINGUE AL ES EN RELACION A CUANDO (TIEMPO) SE HA QB‘- |
‘._SERVADO.— Hace 3 meses en adelante el nfimero de vendedores esvde 20.
"ALGUN CAMBIO EN ESTO".- CUANDO ES OBSERVADO. El nfmero de -
‘yendedores antes de tres meses era de 25.
"QUE DISTINGUE AL ES CON RESPECTO A ALCANCE (CUANTO)".- Es =
tempdrada normal de ventas por lo tanto no se justificé una baja _—
‘grande en ventas.
" "QUE DISTINGUE AL ES EN RELACION A ALCANCE (CUANTOS) .~ ﬁo se
‘”,hébia.registradg ahtes una‘baja tan alarmante eh las ventaﬁ“

"BLGUN CAMBIO EN ESTO".- ALCANCE (CUANTOS). Las ventas eran-
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antes de 3 meses de $§ 555,000.00 por semana y han bajado duraﬁte»—;
los Gltimos 3 meses a'$ 500,000.00 por semana. |

Se aconseja espécular acerca de los cambios, sblo después de
haberse esforzado en afinar la especificacibn, y, cuandollos distin
gos no han logrado producir cambios conocidos; Ademés, una vez ha--
1llado un supuesto cambio, de ser poéible debe comprobarse. El1 Direg
£ivo debe preguntar: "¢ocurrid en realidad este cambio?" y, de acuex
do con las respuestas, o se transforma en un cambib éonocidé,vo se~
descarta. De igual manera a veces se hace. necesario especular acer;“
ca de los distingos, cuando un marcado contraste entre el ES y el -
NO ES no trae consigno una explicacién conocida, un distingo’supueg
to puede verificarse de igual manera gque los cambios supueétos. El—
Directivo podria preguntar:,"aExiste en realidad este factor-disfig
tivo?" y, las respuestas determinarén si es conocido o se debe desf
caftar.

Pero el especular a la véz sobre ambos, tanto los diétingbs#
como'lds cambios, no conducen.a otra cosa que a’adivinaCién, aﬁn!-—
¢uando pa;ezcén muy 16§icas lasvsuposicioﬁés. En el anélisis dé pﬁg
blémas, el primer paso y el mis comﬁn es el de ubicar un cambio co~
'.nocido en‘uﬁ distingo condcido a partir del ES y del NO ES. Si esto
no produce una posible,causa buena, entonces podr& encontrarse una,
combinando este cambio con otro distingo sacado de alguna parte de-
1a especifiqacién,~comb condicidn necesaria para que el cambio teh—
ga efecto.. Solamente después de que esto resulte infructuoso se - =

. aconseja iniciar la especulacidn sobre los distingos y las causas.-
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Porque mientras mis sean los factores conoci@os con los que se tra-
baje, més probabie seri gue se encuentre la causa.

Los cambios descubiertos por el andlisis de la especifica- -
cibén son sblo posibles causas. Cada una ﬁiene gue probarse:rigurosa.
mente a fin de determinar cudl es la causa m&s probable. Pero prime
ro es necesario encontrar équellas causas que parecen ser més érohg

bles.

B) HALLAR LA CAUSA.
La bGsqueda de la causa de cualquier problema, como se indi-

ca. Es una bfisqueda del cambio, de aquéllo que es nuevo, diferente,-

.0 imprevisto y que a transtornado elcurso de una secuencia esperada-

de hechos. Todo el concepto de causa descansa en la evidencia de --

que existe una inercia de sucesos, en el mundo de los directivos, -

los sucesos, continfian conforme se habia planteado a menos gue alqu

na fuerza, contra la que no se han tomado providencias en el plan,-
act@ie sobre los sucesos para producir un resultado no previsto en -

el Plan, EL Plan toma en cuenta lo que "debiera" ocurrir dia a dia.

Los problemas se identifican comparando el funcionamiento "real" --

frente al‘“debieia".

- Por hallar 1la causa se entiende el determinar qué fue lo que

~ produjo el efecto no descrito en el "debiera". Es buscar y encon- =

trar lo que se cambid a pesar del plan. No un cambio cualquiera; --
Ginicamente aquella pléyade especifica de hechos que pudieron prodﬁ—

cir singularmente el suceso observado al cual llamaremos probléma.
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Por la misma razén no neéesita apuntar todos los cambios que
hubieran podido producirse en su empresa en la época en que ocurre-
el problema. Si se hiciera esto se encontraria, al final con una qgv
rie de cambios que habian ocurrido y que no tenian nada que ver con
el problemé planteado en la especificacién, puesto que todo estd en
continuo éaﬁbio. Lo que se desea es aquél cambio critico gque - causd-
el problema. A fin de encontrarlo debe concretarse a aquéllos cam—-
_bios que pueda encontrar, relacionados con los distingos entre el ES
y el NO ES de la especificacibn. Sea cual fuerevel cambio, que to--
. doé,los cambios gue pudieron ocurrir, tuvo su efecto dentro de una-
4rea de distingo. Sabiendo cudl es el problema.y sus distingos, el-
directivo sabe "dénde --y dénde Gnicamente-~ buscar la causa.‘Y sa-
-be qué es lo que esté‘buscandq: un cambio.‘

I En resGmen, la identificacién de la causa de un problema no-
1es asunto de eleccibn; es cuestidén de. utilizar sisteméticamente'laéy'
2 informacién y 1a§ pistas qué se ponen al descubierto mediante la es
;peéificacién. Los cambios pertinentés que se ponen al descubierto -
‘en el anflisis de una especificacidn precisa no serén numerosos: ge
“ﬁeralmenﬁe sblo se encuentran unos cuantos cambios pertinentes que-
“suministren poéibles causas de un problema. Estas posibles causas -
deberan’expresafse en la»fbrmé de enunciados positivos y *Comproba-

“bles" de causa y efecto.
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COORDINADOR

PREGUNTAS QUE NOS LLEVAN A LA RESOLUCION DEL PROBLEMA Y
RESPUESTAS QUE SE DAN A LAS MISMAS,

1.~ ¢En qué productos de la Cfa. se han registrado estas bajas en-

las ventas?

“R.= " En todos los productos.

2.~ ¢Ha bajado la Prodgcqién, La Publicidad, Los Iﬁvéntarios,~etg;?’

R.-  No ‘ | 7

3.- ¢Se ha registrado una bajé,en las ventas de los érédﬁcﬁps'QQT;
las Cias. similares? | |

R.- No

4.~ ¢En que prodﬁctqs?'

R;— En" todos en genefal

5.- ¢Durante qué tiempo se hatnbtééb esﬁé’disminuéién’enllas ven—; :
tas de la Cfa.?

R.- Durante los Gltimos 3 meses.

6.~ ¢En qué cantidad ha disminuido 1as,ventas?'

‘R.-- En $ 55,000.00 por semana.
7.- ~¢Se han hecho algunas modificaciones al control de calidad?~

R.- Si, se cambié todo el control de calidad.

8.~ aHa'aumentado el ntmero de devoluciones de los clientes por ma

la calidad del producto?

" R.- . No.

-90= ¢Cohmo tiene sus ventas distribuidas actualmente la Cia, (en el

territorio) en-dinero?
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En el D.F, vende § 400.000.00 por semana.

En el interior de la repfiblica vende $ 150,000.00 por semana.

‘¢Cuénto ha disminuido la venta en el D.F. y cuanto en el inte-

rior de la replblica?

En el D.F. $ 50,000.00, en el interior del pais $ 5,000.00.

¢Han aumentado las quejas de los clientés, porque no se les -~

surte en forma adecuada, durante los 3 ﬁltimos méses?

Si han aumentado las quejas, antes eran de 20 por ﬁes, aﬁéra”;
son de 40 por mes durante los filtimos 3 meses.

éCuil és el nfimero de quejas provenientes del D.F. y. cuantas -

del interior del pais?

" Quejas del D.F. 110 en 3 meses.

Quejas del interior del pais 10.

éC6mo se dividen los clientes por su importancia en el D;F;?
Hay dos categorias. quiéliéntes érandes, son los que compran—_
una captidad mayor de $ ldd;oo.y los clientes chicos son los. -
Que compran menos de $ 100.00 por semana. |
aCnéntas quejas de las que se han recibido en el D.F. son de—¥

clientes chicos y cuantas de clientes grandes?

- Clientes chicos 90 en tres meses, clientes grandes 20 en tres-

- meses,

S 15.-

16.~

ZCuantos clientes chicos tiene:la‘Cia.~actualmente;en ei'Dis-—“

tritd Federal?

' SOO:élientes chicos.

éCuéntps clientes chicos~tenié,la Cia hace trestmesgs?
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1000 clientes chicos.

éCuénto se vende a los clientes chicos actualménte?

$ 50.00

éCuénto se vendia a los clientes chicos 3 meses antes?

$ 100.00

éQué tanto de devoluciones se han hecho del producto,pdr parte
de los ciientes, por no venderse? '

El 5%

Tres meses antes que % habia de devoluciones?l.

El 5%

¢Se ha lanzado al mercado un,producto nuéQo siﬁilai al\que Pro - -
duce la Cia, H

No.

éSe ha modificado el nfmero de vendedores para el D.F. de un -

afio a la fecha?

Tiene 3 méses que se redujo el nfmero de vendedores de 25 a 20.

2Con ‘los vendedores que se cuenta actualmente, se han visitado

el mismo  ntmerc de clientes anteriores?

Los vendedores han tenido que escoger a sus clientes ya gue no

-alcanzan a cubrir lo gue se cubria con 25 vendedores;

¢Cobmo han hecho esta selecciébn los actuales 20 veﬁdedores?

- Han tenidd que eliminar ‘a 25 de sus clientes pequefios.

~¢Se ha cambiado al Jefe de Ventas en el filtimo afio?

No. =
¢Se ha cambiado el proceso de produccién? - _"S -

No.
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Cuando se disminuyd el nfimero de vendedores de-la compafiia --

27.-
ése modificé el standard de ventas?

R.- No, se hizo la disminucién pensando que con 20 vendedores se-
seguiria vendiendo la misma cantidad a la semana.

28,.~ ¢&Qué canales de distribuciéﬁ existen?

R.- ILa compafifa tiene vendedores para tiendas pequefias, supermexr-
cados, etc. |

29,.~ ¢La demanda ha disminui@o o aumentado?

‘R.~ . Se mantiene igual, con su crecimiento nérmal.

30.~ ¢El tiempo de entrega es 6ptimo?

R~ Si.

31.- ¢los precios son iguales a la competencia?

R.- Si.

32.~ ¢Se tiene suficientevmateriél‘y mano de dbra?r

si.
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HOJA PARA EL JUGADOR
* La Compafiia, DERIVADOS DE PAPA, produétora de papas fritaé,-

charritos, doritos y fritos. Ha notado una disminucidn en sus ven--
tas y para buscar la causaha llamado a 5 ée sus ejecutivos, que son:
El Gerente General, Gerente de Ventas, Gérente de Proauccibn, Geren
te de Mercadotécnia y Gerente de Distribucién (Que es usted). Para-
qué traten de hallar dicha (s) causa (s).

Con tal fin se les ha citado en la oficina del Gerenﬁe Gene~
ral, en donde tendrén una reunidn, piogramada para durar a 16 méki-

mo 50 mints. que se distribuirén asi: 10 mints. de lectura de ins--

trucciones y 40 mints. en tratar de solucionar el problema.

Cada uno de ustedes podrd consultar al coordinador, quien =--

tendr& los datos necesarios para poder resolver el problema, aungue

sblo le podré hacer 5 preguntas por persona., Cada pregunta le costa

‘r4 a la Cia. 2 puntos, ya que la informacién tiene un costo.

El grupo tratara de llegar pronﬁo a la solucibén (la causa -~
que origind el problema), ya que el tiempo tiene un costo y entre -
més‘breVe'sea la’reunién, la Cia. se ahorrara dinero. Cada 5 mints.
transcurridos del tiempo que se da para la solucién del problema, - .
cosﬁaré 10 puntoé.

Usted podré comunicarse con todos los miembros de la junta,—

cuantas veces lo considere necesario. No olvide que el coordinador-

‘tiene los datos referentes al problema, y que se los dard conforme-

usted se los solicite (sélo puede hacer 5 preguntas).

. Usted como gerehﬁe de su Departamento, debe de dbicaréé en -
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su puesto y con esta base elaborar sus preguntas. Pero si considera
alguna pregunta de interés general para el grupo, podr& hacerla, --
aungue no sea referente a su &rea.

NOTA: Para cualquier duda consultar al coordinador.
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REGLAS DEL JUEGO

El juego se hari en grupo.

Cada grupo constard de 5 personas.

Cada una de ias personas tendr& un nombramiento.

Los nombramientos ser@n: Gerente General, Jefe delyDeptb.‘ée_-;
Produccibn, Jefe de Ventas, Jefe de Distfibucién,{Jefe de Me:—‘
cadotécnia} Los nombramientos serin dados al azar.

El ambiente que se deber& crear ser& a nivel ejecutivb;

Los jugadores sebpodrén comunicar entre si en qualquiéf momen-

to del juego.

Cada uno podr& hacer 5 preguntas al-cdordinédor acerca de da--

tos gue necesite para la sblucién‘del‘problema‘(25'en total pa

ra cada grupo).

'El Coordinador tendr& en su'pode: una ‘serie de preguntas qdn -

sus respectivas respuestas, que deberé ir'dando a los jﬁgado——

" res conforme estos se lo pidan, ser&n 5 a cada uno.

- 10.-
; ?ll,¥
o 12.-

: "13._

C14.-

Cada 5 minutos de duracién del juego le costarén al érupo idf-
puntos.

'Cada'pregﬁnta que haga un miembro‘del grupo-al coordinador para
obteneriun‘dato, le costaréa al grupo‘z puntos. |

Por medio de estas preguntas el grupo tratard de llegar a 1a,-‘

“solucidn del problema.

Se trabaja con nlimeros pero en forma muy sencilla.
Se .daré un tiempo 'de 40 minutos para hallar~la'soluci6n.,

AL cabb_del cual el jugaaor deberé de hallar la causaVQﬁe_mdti S

 vé,el problema.
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HOJA DE CALIFICACIONES TIPO
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y/o . su puesto Problema (el proble-{ a usar Técnica | problema ° o
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TD  Toma de dacisiones (sélo al lider)
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R . " : ‘ e | Y ) "
‘Nombre participante dtu;:cla:rtiz C;:fc;r::ililc Comedor [Transporte Ventilacié CS:;c;tgﬂPkromokcnonen?::l:z:gLA);{:ic:cde Resultado
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JEFE DE PRODUCCION (o] (0]} ¢d B c® B (of:] (4} (ol3) ﬁ 40%
@ TOIED TOI@ TO{E@ TO (@ TDI@ TD @ TD D TDI@TD| ~
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' @ TD|@ TDO|@ TD | TD | TD (@ @ TD /@ TO |@DTD| ~
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; RESULTADO DEL GRUPO i 12V25
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AR  ‘Aceptacion de responsabilidades (circular .Ml y CE)
CE . Colaboracidn de» equipo (circular MI
Ml Manejo positivo de informacién (circular CE)

L

'TD  Toma de decisiones (sdlo al lider)
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C) Definicién de Conceptos.

En‘el desarrollo de la exposicién de la presenté investiga-
c¢ién, hemos hecho usd de conceptos que creemos conveniente definir
para dar una idea mds clara del transfondo de los Juegos‘y cimen--

tar la base;teérica de los mismos.

TEST - . .

Palabra inglesa con que se designa a las pruebas o. exdmenes.

‘que sirven para medir las aptitudes néturales o} aaquiridhévéon el-
vobjeﬁo de prever la conducta o rendimiento futuro de una persona.-
Todo test consiste en efectuar cierto trabaje en condiciones exée—
rimentales estandarizadas para que la eficacia de la persona que‘;
lo.realiza pueda compararse objetiva y numéricémente conrla dé;—--

otros sujetos colocados, anteriormente, en condiciones andlogas.

Estas comparaciones, que permiten establecer diferencias in
dividuales, exigen un respecto absoluto de las condiciones en las-

que el test debe ser aplicado y corregido con el fin de evitar to-

da introduccién accidental de una variable suplementaria.

En la industria se empez6 a usar en 1930. Actualmente, son-

 pocas las empresas que prescinden de este método, pues, encuentra-

en la industria una parte considerable de sus aplicaciones. Las in

vestigaciones estadisticas que le han permitido clarificar la no--

- ¢ibén de aptitud, son cazi todas de origen industrial. (Para'ampli~'
ar 'mds el tema, es conveniente releer Antecedentes y Funcionamien=

to de los Juegos Administrativos de Dindmica de Grupo de la presen
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te investigécién.
Existen bdsicamente dos tipos de tesf, segln las aptitudes-
jque se quieran medir: uno es el general que pondera las aptitudes-
esenciales, y otro es el particular o especializado gue mide s&lo-
ciertas aptitudes.
Los Juegos, motivo de la presente investigaciénisin compa~-
rarse con los test, si responden a la antérior clasifiéacién bdsi-

ca.

APTO
Palabra derivada de latfn "aptus" qué significa "propio pa-
ra, " idéneo, capacitado, hdbil o persona o propésito para hacer al

L guna c¢osa. .

: ,APTITUb

Palabra derivada del 1a££n ﬁaptitudb,ﬁ gque significa la ;--_
" cualidad por 1a querun objeté‘esfépto o adecuado para un deterﬁiﬁg
v_ do fin.‘ES'también la diépbsicién natural o adguirida que nos per-
- ﬁite el buen desempefio de una actividad determinada, siempre que: -
hayamos obtenido la preparacién o el medio para manifestarla.

Las empresas,rén todos los tigmpos, han.considerado que el-
hombre puede rendir en la medida en que esté dotado de ciertas ap-
-titudes y, por ello, a cémienzqs del presente siglo, éncontramosy—
ias p:imefas investigacioﬁes met6dicas sobre la aptitud y elrrendi
 mient§, realizadas primer§ por el Ing. F.W. Taylér v postériorméﬁ—

‘te por su sucesor F.B. Gilbreth.
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Paralelamente, la.PsicologIa Aplicada principia sus inves-
tigaciones sobre las aptitudes. Los trabajos mds relevantes son -
los realizados por el profesor de Psicologfa de la Universidad de
Harvaxrd: Mﬁnsterberg,ile siguen Hawthorne, Eltos Mayo y sus disci
pulos Roethlisberger y Dickson, Norman Maier y asi una extensa ~-
lista de investigadores, cada uno evolucionando y creando escue--
lag para el estudio, clasificacibn y deteccién de las aptitudes,-
‘considerando éstas con un rendimiento posible o futuro.

ﬁoy en dia, el medio mds usual para determinar o.médir las
aptitudes de las personas es el test, pero, para el plenobdeﬁarng
1llo dé un -individuo dentro de la empresa, no bastan sus aptifudes
y la motlvac16n, se neceslta, ademds tener voluntad de usarlas Si
las aptitudes representan el "poder", la actltud el "guerer" sin-

la cual el “poder" permanece en estado potencial.

ACTITUD.

Segfin el Diccionario Etimoldgico de J. Corominas, la pala-
bra se deriva del italiano "attitudine,” que significa postufa.Ei
gurativamente es una disposici6n de 4nimo manifestada pof pala-~--
‘bras, posturas o ﬁechos.

Como la actitud es fécil de confundir con otros conceptos,
éSiabléceremos las diferencias mids relevantes con valor, ra590'yf"

_‘comportamientos

 Act1tud— Valor

Todos los 1nd1v1duos, durante su desarrollo, tratan de- for"
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marse un ambiente £fsico, un ambiente social y una atmésfera éstg
‘ble ( esta posecién o carencia de estabilidgd, io afectard emocio i
nalmente afectando también su personalidad y forma de actuar). Se !
sabe que los individuos usan su energfa para mantener, proteger y }
feafirmar su estabilidad, de la misma forma que lo hacen paié de- ]
: i
fenderse del dolor y de las privaciones. Para algunas escuelas £i
losbficas, lo anterior no es mds que "valores*®, pero la diferéne- i
lcia radica en la potencia de 1& creencia, lo dispuesfo a‘sacfifi— ’ 4
car o soportar por ella, asi, en forma general, podemos decir qqé

valor significa una fuerte potencia, mientras que una menor serd- o

la actitud.

Aétitud—Rasgo.
| La difetencia,principal del réégo es que;éste tiene, gene-‘
raimente, una referencia sﬁbjetiva que incluye 1a imageﬁ que tie~-
ne de éi mismo el individuo o de susninteracciones con los demdg~ - - ‘,§
" individuos. Quizd sea mds ilustrativo usar el siguieﬁte ejempld:? ,('ﬁ; {
'Jgah posee una persohalidad agresiva (nivel de rasgo) y ésto nos-
‘ayuda a‘explicar el vigor con gue expresa sus puntos de’visﬁa —

(nivel de actitud).

§ S Actifud—Cqmportamiento.
. Hasta ahora hemos visto dgue la actitud es una: potencia me.

nor de valor y una consecuencia del rasgo, pero, en el comporta--

» .miento, proceder, conducta .o forma de actuar, es precisamente lo-

contrario, o sea, la actitud que se tenca del medio en que §@ =i
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desenvuelve un individuo condiciona su compoﬁtamiento. Asi podemosg
agregar que, todos los mecanismos de defensa {el comportamiento, -~
el rasgo, log valores y todos los componentes del carécter); exis-
ten simultd@neamente en las personas,y, muchas veces, actdan en fQ;

‘ma continua.

Andlisis de la Actitud.

Es posible dividir &sa disposicién de 4nimo en 108 atribu-~
tos mds distintivos de &sta: a) Objeto. b) Direccién. cf‘Intensi——“'
dad. |

| Como ejemplo tomaremés un estereotipo, ya que en éstos, el-
andlisis se muestra mis completo‘y comprensible. Podemos tener una
actitud hacia el fascismo (Objeto) desfavorable (Direccién) y en -
fprmajpoderoéa (Intensidad). Algunos eStudiosos (Osgood, Liker;, ;
Thurstone y Guttman) creen descomponer estas variables, concluyen-
dé que los juicios sdbrerlds objetos»tienen probabilidades de va--
fias entre una escala de buenb a malo; ademés de.medir la poténqia
de la intensidad de fuerte a débil y, por Gltimo, evaluar el grado
de actividad en forma de manifestarvesa‘actitud, ya gea en forma--

activa o pasiva.

'TECNICAS DE ESTUDIO Y VATLUACION
El hombre de la era moderna, en su afin de clasificar, ana-
“lizar vy estudiar todas las manifestaciones humanas, crea los meca-

nismos necesarios para ello,o, en el Gltimo de los casos, los adap

. ta  ylas actitudes no han sido la excepcifn. Los estudiosos lle-- .
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gan a la conclusibén de que la actitud se parece mucho al rasgo, es

por ello que las té&cnicas empleadas en su estudio sean sipilares,-

siendo las m&s conocidas las siguientes:

Técnicas de Escalamiento.

Estos métodos tratan de. reunir un considerabie nﬁmero’de ca
lificativos para un objeto (de 1la actitud), esta; info;maciones va
rfan entre un extenso rango: desde los ataqués hdstilgs, haété el-
apoyo entusiasta. Los métodos difierén‘en fofma de aplicaqién, El—
gunos los discuteﬁ, ctros, en forma escrita, manifiestan su senti;,
unbs mds piden que jerarquicen las afirmaciones y, por Gltimo, al-
gunos solicitan que tachen el calificativo que corresponda a sure-'
actitud. Aun cuando ‘la forma de apiicacién difiera en esencia, tg-
dos buécan identificar la direccién e intensidad que provoca al in
dividuo alglGn objeto. Quizé una variante de esta técnica sea la de
establecer una escala general con un determinado valor para. cada -
"una de las afirmaciones. Ejemplo de escala:

1 punto - Es perfecto en cﬁalquier sentido.
12 puntos- Es valioso para crear ideales.
19; puntos- Mejora con los afios.
25 puntos- Es demagiado conservador paiabunayciviliéaciéh ;
cambiante.‘
~38 . puntog- Es completamente innecesario.
_45 puntos- Definitivamente novtiene Vélbr.

Con"la anterior. escala muchos objetos podrén,ser.valbrédos,‘
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Esta técnica puede ser itil para lograr calificaciones numéricas -
de las actitudes hacia las instituciones sociales, pero, nada di--
cen de los factores que contribuyen a ellas y quiz& nada digan las

calificaciones.

Técnica de Likert.

consiste principalmente en solicita: a unvgrupo de personas
que deﬁ.su opinién de un objeto respondiéhdo‘arunayeégala de 5 fa-
seé que varia de un fuerte desacuerdo a un écuerdo total.'En base
a sus respuestas, el investigador las califica (calificaciébn preﬁiv
jada) y agrupa las personas con calificﬁciones homogéneas. A estos
grupos se les prueba nuevamente para checar que correspogdan con -
el nivel fijado, los gue no correspondan se volverén a reclasifi--
car. Una vez formado los. grupos con igual opinibn, tendremos un es

calamiento de actitudes hacia un objeto. Este método sirve esen~-—-

‘cialmente, para asegurar la consistencia interna de los grupos o -

la confiabilidad de la escala son llegar a una total garantia»deyQ
la misma, que dependerd. de otros factores externos, como puede ser:

encontrar un grupo afiliado o seguidor de ideas concretas.

. Técnica de Analisis Cualitativo de los Estereotipos.

Quizd esta técnica sea un complemento a las técnicas ante--

" riores, ya que la calificacidén de un sujeto respecto a un cbjeto -

o estereotipo no dice .mucho, sino se ve enriguecida por la varie--

' dad de matices 'y, a veces, hasta aparente contradiccién de'actithQ

‘des. Para ejemplificar lo anterior, haremos uso de estereotipos, -
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como pueden ser: el comunismo, los sindicatos, los judios, el fas-

cismo, los republicanos, etc. Con la ayudé de las técnicas anterio

- res, llegariamos a una calificacibn cuantitativa y, con la ayuda -

de esta técnica, podriamos-.saber, si es el caso, los atributos que
el sujg}o persibe como inherentes a ese estereotipo. Si la palabra
"republicano” evoca la imagen de una persona corrupta y demagoga,—
se puéde llegar a saber muchomds de la persona con'esta imagen que
la calificacibn en una escala.

Con este propbsito se ha emp;eado el diferenciél.seﬁéntico,
que consiste en que un sujeto exprese su actitud ante un objeto -

desde varios é&ngulos, por ejemplo: el fascismo, en varias escalas-

. adjetivas, tal vez indique que la considera injusto, cruel y déspo

ta, pero fuerte y efectivo. Por el contrario, tal vez juzgue a la-

democracia justa, humana e igualitaria, pero débil y lenta, Como -

‘puede verse, la calificacién da escalas diferentes o, en algunos -

casos, hasta la misma, pero, cualitativamente, existe una gran di-

ferencia en informacibn que no debe olvidarse si no quiere cometer

" 'ge errores de juicio.

Técnica del Material Autobiogréfico.

De hecho, casi cualquier clase de comentarios expresados 1i

“bremente revelan aspectos significativos de la actitud.,Un ejemplo.

parabblico expresado por un estudiante de preparatoria es el si-=-

'guiente:

“He sido educado como judio ortodoxzo, asisti a la sinagoga--

= durante 7 afios presentédndome todos los dias ¥y el domingo en 1a]m§—
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ﬁaﬁa. Todavia rezo 5 veces por semana y empleo tiras de piel en -
mis brazos y cabeza, an siento muy profundamente mi religidén y sb
blo he comido alimentos preparados con el ritual judib. Siento ver-
dadera necesidad de mi religién y encuentro consuelo pensando en -
ella. Creo que la religibn es 16 mas grande en la vida del hombre-
y no comprendo el sentido de la vida de los ateos."

No tendremos ninguna dificultad en colocar a este joven en-
un lugar de la escala fanitico-religiosa, ademis llegaremos a pro-

fundizar en la lectura de sus comentarios.

Otras Técnicas.

Existen algunas otras técnicas tales como la proyectiva gque

consiste en entregarle a una persona material biogrifico, fotogra-

-fico o cualgquier anécdota de alguien y con ello catalbgrar al indi
viduo, lograndose que un s0lo materxrial tenga mfiltiples cataloga—é
~ciones no sblo diferente,sind contradictorias, Otra té&cnica es la-

" de autoimagen que -consiste en darle valor a los aspectos que nos -

interesan y restlrselos a los gue no, atribuyendo cualidades a los’

que coinciden con nuestra persona y negandolas de las que adolece- .

Quizé existan més técnicas, pero serln combinaciones de las
.antgrioimenté descritas o0 quizd estén en experimentacién otras R
nuevas vy originales, pero, es indudable que se necesitan,técniéas_

més completas, sofisticadas y confiables.

SIMULACION ¥ JUEGO

i
i
i
i
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En el trascurso del trabajo hemos usado los nombxres de Simu

lacidén y Juegd como palabras sinbnimas, mas, en un sentido riguro-

S0 y' académico, podriamos hacer una separacidn y definirlas en la- ..

siguiente forma:

Simulacién,

Es»aquella abgtraccién de la realidad que implica 1; manigg
lacibn de muchas variables y consﬁantes asociaaas éon el Problemé—
éﬁ un ambiente'artifiCial. Es posibleyintrdducir’tantas variables-

y cénstantes asociadas como se quieran, fijar cursos de apciéh poQ
sibles para la prueba y establecer criterios‘qug sirvan como medi~
das de efectividad. La ventaja primordial de la simulaciéﬁ es que,

al tomar un curso de accidn en particular, se pueden medir los re~

sultados afin antes de hacerlo en la realidad. Pueden probarse va--—

rias alternativas y elegir la que proporcione mejores posibilida--

des o resultados. También podrfamos decir que 1a'simu1aci6n es ;a—
» paiaﬁra mis  iddnea éog qﬁe se puédeh designar los Juegos Adminis-*
:ﬁrativos Mercantiles (para mayor claridad ver el capitﬁlo de Ante-
cedenﬁes), pues, la definicibn corresponde al tipo de ejercicio -—~

que se desarrolla.

Juego.

. Esta palabra es un tanto dificil y peligrosa dekdéfinir pa~- -

ra que permanezca dentro del contexto de suaplicacidn. En general, ==

xJuego es,a@uella actividad que se realiza para pasar el tiempo con :f

el objeto de divertirse o entretenerse, el cual puede llevarse a -
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cabo con una o varias persohés y se caracteriza por dos rasgos esen
ciales: a) quienes participan pﬁeden perder. o ganar y b) deben some
terse a reglas determinadas de antemano, No basta la suerte, sino -
que es necesario poseer cierta destreza, habilidad, tenacidad o es-
fuerzo. Su préctica puede ser por aficibn o por profesidn y, casi -
tddds, dgsarrollan una cierta habilidad fisica o mental.

Sabiendo que es Simuiacién, conociendo las caracteristicas -

de los Juegos en general poseyendo una idea de lo que nosotros. cree

mos es un Juego de Dindmica de Grupo, damos la siguiente;definicién :

de Juego:

Es aguella abstraccién de la realidad estructurada en base -

a alternativas de actitud o aptitud disimuladas gque, siguiendo re--

‘glas establecidas de antemano, se obtiene una posible soluci6n don-

) de, lo mds importante, ‘es-la actitud o-aptitud mostradas para resol

verlo. Segﬁn el tipo de Juego pueden intervenir una o m&s personas.

En sentido estrlcto, podemos decir que la palabra Juego es -
la més conveniente para callflgar a lo gue comprendemos como Juegos
~>Administrativos de Dinémica de Grupo, cuyo principal objetivo no.—-
'eé diverﬁir, entretenér o pasar el tiempo, sino obtener resultadoé-
 quetiQos para sacar conclusiones y estrategias de aplicacibn préac-

tica, ' -




CONCLUSIONES

Nuestro principal objetivo fue presehtar de una manera cla-

ra y precisa la secuencia para la realizacibn de Juegos Administra

tives de Dinémica de Grupos.
Otro de nuestros objetivos es tratar de despertar el inte--—
rés o la inquietud, de quien lea este seminario, por adentrarse y-

profundizar en el tema, de tal suerte que los lleve a difundi;lo,é

ademﬁs. de gue se den cuenta de las posibilidades de esta herra-—-

'mienta, de sus aplicaciones y de su alcance. De esta forma se po=-
dran llevar los Juegos a la préctica y podrén redundar en benefi-

cio para la sociedad en general.

.Hay que enfatizar que esta técnica no es la Gnica ni la me-
jo;,‘sin emba;go hay que propugnar porque sea. utilizada mas amplia
‘ mente, comoiun complemehto, sl ge gquiere asi, de otras técnicas.——'
Eétimulandb a que los individuos se supéren tanto en forma técni
ca como‘personal, ampliando sus récursos y traducié&ndose ésto en -
“benéfiqio para el‘grupo al que pertenécén o ée integren al mismo,-.

‘por otra parte es un instrumento que les ayuda a enfrentarse a un-

medio circundante en situaciones especificas.

Estamos ciertos en que esta herramienta puede contribuir a=
- aliviar, mejorar y reducir, por lo anteriormente mencionado, situa

- ciones conflictivas de las empresas en general.

Una satisfaccidn que obtuvimos en la realizacibn de este --

-tiabajo fue el haber despertado la inquietud entre grdposﬁde ami--
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gos, compafieros de estudio y otras personas que colaboraron en las
pruebas de las simulaciones o Juegos.

‘Estamos conscientes de que el disefio y las simulaciones ~~-
aqui presentadas son un tanto burdas, es por esto y por todas las-
razones anteriormente expuéstas,vque invitamos al estudiénte, al -
ihvestigador y a las personas en general, é contiibuir con idéas,-
‘métodos, experiencias, etc., para que los Juegos se afinen y pulaﬁ .
" en su forma, disefio, aplicacibn, en fin, en todos aspeétbé, y,éélo
‘asl, por medio de la difusibn y de las contribuciones que se hagah
péfa la superacidn de esta técnica, se podravllegar é darle una -
imagen y un enfoque m&s:realista de sus alcancés‘pﬁes, hésta aho;a'

se han mantenido desaprovechados.
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