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. INTRODUCCION

La comunicacion es ¢l medio por el cual ¢l hombre se ha podido

relacionar en sociedad, por lo que es indispensable para su desarrollo, formacion
de habitos y costumbres.

El analisis de la comunicacion como fendmeno social, ocupa cada

vez mayor importancia, ya que las relaciones entre los individuos resultan con el
paso del tiempo mas complejas.

El presente trabajo se origino en el Departamento de Capacitacion y
Desarrollo de la Escuela Superior de Ingenieria Quimica e Industrias Extractivas
(ESIQIE) del Instituto Politécnico Nacional (IPN), dando asesorias a personas
que estaban inscritas en el Sistema de Enseflanza Abierta, nos dimos cuenta que
por parte de los trabajadores a los que se brinda este servicio no habia interés, por
lo que ecmpcezamos a cuestionarmos acerca de los motivos por 1os que no habia tal.

La Institucion otorga a los trabajadores las facilidades para que
puedan iniciar o continuar sus estudios, sin embargo durante mucho tiempo el
personal manifesto poco interés en el sistema. Tal es la razén del desarrollo de
este trabajo, para poder dar a conocer ¢l sistema y crear conciencia en los
trabajadores, de que en la medida de una mejor preparacion tendran mas

facilidades para cenirentar los problemas cotidianos y en sus labores responder de
una manera mas eficiente.

En principio los motivos que encontramos fueron: que habia una falta
de difusion, falta de informacion oportuna, asi como falta de motivacioén por parte
de los trabajadores que se encontraban en la situaciéon de no contar con alguno de

los niveles de escolaridad que brinda ¢l sistema y que e¢s a nivel primaria,
secundaria y preparatoria.

Tomando como antecedentes la escolaridad del personal no docente
de la ESIQIE. nos dimos cuenta que ¢l nivel es de tercero de secundaria, en
promedio, razéon por la cual se propuso poner en marcha una estrategia de
comunicacion persuasiva que despertara el interés del personal no docente a
continuar o iniciar estudios en el sistema, mediante mensajes elaborados en el
Departamento con los medios que se tenian al alcance y por medio de platicas con
las personas que estaban en la condicion de proseguir o iniciar sus estudios.



Con esto se pretendia establecer una matricula con personas que
fueran constantes y que tuvicran ¢l desco de culminar el ciclo. Aunque sec detectd
que habia personas inscritas, no se¢ cncontraron evidencias de que hayan
prescntado algin examen, ni de que acudieran a las asesorias.

Para rcalizar este trabajo nos planteamos como objetivo: implantar
una estrategia de comunicacion persuasiva dirigida a nuestro perceptor, - los
trabajadores de la ESIQIE.

Este trabajo s¢ conformd de la siguiente manera: en ¢! primer
capitulo narramos de manera cronolégica los antecedentes historicos del Sistema
de Educacion para Adultos que contempla los niveles de: alfabetizacion y
educacion basica; asi como los objetivos que debe cumplir al ser disefiada; las
ventajas de este sistema de ensefianza. Por otro lado, se exponen los antecedentes
del Sistema de Preparatoria Abierta; las ventajas que contemplan, los objetivos;
las caracteristicas dec este sistema. Asi también sc habla acerca del surgimiento det
Departamento de Capacitacion y Desarrollo de la ESIQIE, y las funciones que
desempeiia en lo relacionado con los sistemas de Enscefianza Abierta y algunos
datos de referencia.

En cl capitulo dos desarrollamos la conceptualizacion de lo que
entendemos por Comunicacion con base en Martin Serrano, la diferencia entre
informacién y comunicacion. Ademas analizamos los elementos del Proceso de
Comunicaciéon que sugiere Jakobson y las funciones del mensaje. Afadimos un
subtema relacionado con la tipologia de los signos que Adam Schaff distingue y
culminamos el capitulo definicndo las formas de comunicacion que consideramos
importantes: interpersonal, grupal, colectiva y la organizacional.

En el capitulo tres abarcamos la  conceptualizacion de la
comunicacion persuasiva y motivacion, explicamos el proceso y como se aplico
en el trabajo, asi como su efectividad en el sistema de ensefianza Abienta.
También tocaremos de manecra breve lo que es motivacion, el aprendizaje y los

tipos de motivos que los psicologos consideran.

En el altimo capitulo tratara de la aplicacion de nuestra campaifia de
comunicacion persuasiva en lu ESIQIE con ¢l objeto de persuadir y captar el
interés de los trabajadores de la Escuela que estin en la posibilidad de iniciar o
reiniciar sus estudios en ¢l nivel primaria, secundaria y preparatoria.




Desarrollamos el analisis de contenido de nuestros mensajes y terminamos con
una propuesta para mejorar posteriores campafas de comunicacidn persuasiva

hacia los trabajadores de la ESIQIE.

Finalmente, cn las conclusiones se manifiestan los resultados del
trabajo, de los cuales podemos resaltar que el buen funcionamiento de un proceso
de comunicacion repercute en el buen desempefio de cualquier actividad humana,

asi como la difusion de informacion adecuada.




CAPITULO I EDUCACION ABIERTA Y SU DESARROLLO
EN EL DEPARTAMENTO DE CAPACITACION DE LA
ESIQIE

1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS DEL SISTEMA DE
"EDUCACION PARA ADULTOS

La Secretaria de Educacion Publica se establece cn 1921, se definen
y transforman los propositos de las Instituciones Educativas. La educacion asume
el papel de fundamento y guia de la transformacidn social, economica vy politica
en México, considerada ésta como un proceso permancnte a lo largo de su vida.

El sccretario de Educacion Publica de 1924 a 1928 impulsa las
Escuelas Industriales dando prioridad a la formacion de personal calificado, en
estas fechas sec lleva a cabo la campaia de alfabetizacion cobrando singular
importancia. Se le da auge a las escuelas rurales y las misiones culturales de 1928
a 1930, ya que scis de cada diez mexicanos eran analfabetas. (SEP. Educacion
Basica. pp. 7-14).

De 1934 a 1940, cl secretario de Educacion Publica crea las escuelas
socialistas y el Instituto de Orientacion Socialista con el propdsito de liquidar el
analfabetismo, razon por la cual se fundaron las escuelas nocturnas para adultos.

En 1944, el titular de la SEEP expide la ley de emergencia que da
inicio a una nueva campana contra ¢l alfabetismo. Para 1950 cuatro de cada dicz
mexicanos mayores dec dicz afios no sabian leer ni escribir. Obligando la
formacion de la Direccion General de Alfabetizacion y Educacion Extraescolar
en 1952. También bajo la dircccion de este sceretario de 1958 a 1964 son
creados 60, 754 centros y escuelas de alfabetizacion.

En 1965, se¢ establece con caricter experimental cuarenta centros de
educacion para adultos para ofrecer la primaria a la poblacion mayor de quince
afos.

24 % de¢ cada cien mexicanos mayores de diez afios no tienen la

educacion elemental en 1970. Los centros experimentales de educacion para



adultos en 1971, tomaron la denominacion de Centros de Educacién Bdsica para
Adultos, se crea el Centro de Estudios Medios y Procedimientos Avanzados de la
Educacion (CEMPAE) con el objeto de fomentar, plancar y coordinar la
educacién extraescolar, programar la investigacion, experimentacion y asesoria de
las instituciones y organismos respectivos.

Se experimenta un proyecto de Acreditacion de primaria para adultos
en ocho entidades en 1974, credandose agencias que ofrecian en forma gratuita la
aplicacion de examenes y la expedicion de los certificados correspondientes. Para
1975, los examenes de acreditacion de estudios de los sistemas abiertos son
elaborados de¢ acuerdo con los libros de texto de primaria y secundaria para
adultos. En diciembre del mismo afio, se promulga la Ley Nacional de Educacidon
para Adultos y se crea ¢l Sistema de Educacion Nacional para Adultos.

El Programa Nacional de educacion a Grupos Marginados de 1976 a
1982 da origen a la creacion del programa denominado Educacion para Todos, el
cual propone un programa de alfabetizacion para adultos. Sin embargo, en 1980
16 de cada 100 mexicanos aun permanece en ¢l analfabetismo.

En 1978, se creo la Coordinadora General del Plan Nacional de
Zonas Deprimidas y Grupos Marginados (COPLAMAR) bajo ¢l lema “Educacion
para Todos”. El 31 de agosto de 1981 se crea el Instituto Nacional para la
Educacion de los Adultos (INEA) con el proposito de promover, organizar e
impartir los servicios de alfabetizacion y educacion basica. (SEP.: Direccion de
sistemas Abicrtos. pp. 26-30).

Por otro lado, la SEP con ¢l objeto de atender la demandan de
servicios educativos en ¢! nivel medio superior crea en 1979 un modelo de
educacidén abierta denominado Sistema de Preparatoria Abicerta.

1.2 OBJETIVOS DE LA EDUCACION ABIERTA PARA
ADULTOS (ALFABETIZACION Y EDUCACION BASICA)

El objetivo de estos programas es asegurar a todos los mexicanos cl
uso del alfabeto y la educacién fundamental para mejorar su calidad de vida, se
pretende ampliar, decididamente la educacion para adultos, no solo con una
campaiia de alfabetizacion sino tratando de que quicnes aprenden a leer y escribir



cubran estudios complementarios y queden integrados a actividades culturales y
de capacitacion. (SEP. 1982, pp. 10-18).

El programa quedod bajo la direccion de los Gobiemos Estatales, con
el apoyo del Gobicmo Federal, a través de la Sceretaria de Educacion Puablica,
misma que cred dos nuevas dependencias para apoyar la acciones; la Direccion
General de Educacion para Adultos, con cl fin de administrar, proponer y orientar
los servicios de cducacion para adultos, y el Consecjo Coordinador de Sistemas
Abicrtos para promover, planear, coordinar y cvaluar los Sistemas de Educacion
Abierta. Asimismo, sc¢ cstablecen mecanismos de colaboracién con  otras

instituciones para hacer llegar la educacion a grupos que no tienen contacto con
centros educativos formales.

l.La Educacion para Adulios, brinda la oportunidad a personas
mayores de quince afios, para que todo adulto puceda alcanzar ¢l conocimiento de
la educacion basica (primaria y secundaria). Propicia el autodidactismo, que el
alumno sc incorpore al cstudio sin desatender sus actividades cotidianas; permite
que adquiera conocimicentos y desarrolle sus habilidades al ritmo que determine cl
uso de su ticmpo libre; apoya con servicios de asesoria cuando son solicitados y

requicre que ¢l estudiante se registre en ¢l sistema para acreditar sus
conocimicntos.

Los niveles de primaria y secundaria son dirigidos por ¢l INEA y estan
organizados en tres partes o niveles que se concluyen al aprobar las materias de
matematicas, espafiol, ciencias sociales y ciencias naturales, las cuales se pueden
presentar de materia en materia, por nivel o en examen global general.

1.3 VENTAJAS DEL SISTEMA EN EL NIVEL BASICA

A partir de la conformacion de la ensciianza abierta en México,
diversas instituciones educativas: Universidad Nacional Auténoma de México,
Colegio de Bachilleres, Instituto Politécnico WNacional, etc. han realizado
diferentes experiencias que permitiecron la formacion de personal docente y

administrativo especializado en la problematica y acciones de la ensefianza
abierta. (SEP. 1982, p. 95).



Desde sus origenes este sistema fue contemplado con las siguientes
ventajas para el nivel basico: Brinda la oportunidad a personas mayores de quince
afios. Permite que todo adulto pueda alcanzar el conocimiento de la educaciéon
basica (primaria y secundaria). Propicia el autodidactismo. Los alumnos se
incorporan al estudio sin desatender sus actividades cotidianas. Le permite que
adquicra conocimientos y desarrolle habilidades al ritmo que determine el uso de
su tiempo libre. Apoya con servicio de asesoria a quien lo requiere. El interesado
nnicamente debe inscribirse al sistema vy acreditar los examenes, al finalizar sus
estudios seran debidamente avalados por 1a SEP.

1.4 ANTECEDENTES DEL SISTEMA DE PREPARATORIA
ABIERTA

En el Centro para el estudio de Medios y Procedimientos Avanzados
de 1a Educacion (CEMPAE) fue creado por decreto presidencial el 31 de agosto
de 1971, como un organismo federal descentralizado de interés publico, con
personalidad juridica y patrnimonial propios, que tiene como finalidades
fundamentales:

a) Fomentar, planear, coordinar, controlar y difundir aquellas
actividades que subsidien su plan, actualicen o mcjoren la educacién adquirida en
las aulas.

b) Atender la demanda educacional cualitativa y cuantitativamente, a
través de nuevos criterios que con basc en el constante avance cientifico,
tecnologico y cultural, tienden a desarroliar armonica y plenamente al individuo,
para alcanzar la integracién total de nuestra unidad nacional.

Por otra parte, la Direccion General de Acreditacion y Certificacion
(DGAC) conforme al reglamento interior de la Sccretaria de educacion Publica,
entre otras facultades tiene la de proponer normas para la acreditacion, registro y
certificacion de los conocimientos y aptitudes adquiridos a través de los sistemas
educativos a cargo de la Secretaria, en coordinacion con las entidades y
dependencias competentes, asi como difundirlas y verificar su cumplimiento.

Acreditar y certificar, en coordinacion con las delegaciones y
direcciones generales, asi como con dependencias respectivas, los conocimientos



y aptitudes adquiridos a través de los sistemas ecducativos que opere la Secretaria,
expidiendo, en su caso, los centificados, titulos o grados que procedan.

En 1973, se recalizo un convenio entre el Instituto Tecnolégico y de
estudios Superiores de Monterrey (ITESM) y el Centro para el Estudio de Medios
y Procedimientos Avanzados de la Educacion (CEMPAE), para claborar entre
ambas instituciones un paquete didiactico a nivel preparatoria, ¢l cual fue
aprobado como plan piloto en Monterrey, Nucvo Ledn.

En encro de 1979 y a propuesta del Conscjo Coordinador de
Sistemas Abiertos, se recunio la Comision de Bachillerato Abierto (actual
Comision de Educacion Media Superior), para integrar un plan dec trabajo
tendiente a prestar ¢l servicio de preparatoria  abierta, modelo CEMPAE

quedando como unidad responsable, la Direccion General de Acreditacion y
Certificacidon. (SEP. 1982, p. 47).

La Dircceion General de Acreditacion y Certificacion diseiio el
sistema de acreditacion de conocimientos para la preparatoria abierta, con base en
lo establecido e¢n la Ley Federal de Educacién, considerando las politicas de la

descentralizacion administrativa de la Secretaria de Educacion Puablica. (SEP.
1982 p. 49).

La Ley Federal de Educacion permitio establecer modalidades
capaces de incrementar y superar la eficiencia en las tarcas educativas. Este es el
caso de los sistemas de ensefianza abicerta, que pretenden romper con el concepto
elitista de la educacidon y ampliar asi las posibilidades de su oferta. Los
sistemas abiertos persiguen la meta de superar las relaciones de dependencia
existentes entre macstro-cducando y programas-tiempo.

Una de las miras fundamentales de esta ley es extender los beneficios
educativos a todos los sectores de 1a poblacion concediendo prioridad a los que
han carccido de ellos.

Los Sistemas Abicrtos de Educacion se basan en la tecnologia
educativa, entendiendo por 1al, el conjunto de conocimientos cientificos. y
técnicos, basados en investigaciones especificas, aplicado sistematicamente  al .
desarrollo y conduccion de la educacion. En ella confluyen ciencias como: la
sociologia, la cconomia, la cibemética, la matematica y otras, destacando . entre



cllas tres disciplinas: la psicologia, la teoria de la comunicaciéon y la teoria de
sistemas.

. La preparatoria abierta, por ser un nivel medio superior consta de
treinta y tres materias, las cuales estin programadas en tres semestres de tronco
comin y tres del area de especializacion. Dichas especialidades son
Humanidades, Cicncias Administrativas y Sociales y Ciencias Fisico
Matematicas. La programacion de examenes es mensual para que sc presente de
una a tres materias, dependicndo del grado de avance de los alumnos.

1.5 VENTAJAS DEL SISTEMA DE PREPARATORIA
ABIERTA

Las ventajas de la Preparatoria Abierta son las siguientes: No se
presenta examen de admision. No existe limite de edad. Las maternias afines del
sistema escolarizado son revalidables en el abierto. El estudiante determina el
tiempo en ¢l que desca certiticar sus estudios (terminarlos). No se requiere asistir
a lugares especificos para estudiar. La inscripcion al sistema y solicitud de
examenes se puede realizar en cualquier Delegacion Politica, Delegaciones
Regionales, Centros de Trabajo ¢ Instituciones reconocidas por la SEP. La
certificacion de los e¢studios al ser terminados, es expedida por la SEP, pudiendo
continuar estudios superiores en cualquier Institucion escolarizada.

Las wventajas son muchas, sin e¢embargo, algunas se tornan en
desventajas ya que si s¢ considera que la mayoria de los estudiantes son adultos,
que posiblemente han dejado de estudiar durante periodos prolongados, les scra
dificil iniciar o continuar estudios en forma autodidactica. Por otra parte, al no
existir limite de tiempo ni lugar especifico para estudiar, pospondran su
certificacion en forma indefinida o reabandonar los estudios, ya que no tienen
presion de tiempo, requerimiento de asistencia ni la supervision constante de un
maestro.

1.6 OBJETIVOS DE LA PREPARATORIA ABIERTA

Los objetivos generales de la preparatoria abierta son: Propiciar el
cumplimiento de las finalidades de la educacion, de acuerdo con la filosofia social



derivada de la Constitucion, la ley Federal de Educaciéon y la ley Nacional de
Educacidén para Adultos. ’

Favorecer el desarrollo integral de las personas en comunicacién
creadora con sus semejantes y con la naturaleza, a través de una formacién
humanistica, cicntifica, tecnoldgica y artistica, que ayude al estudiante a afrontar
las situaciones de la vida con seguridad en si mismo.

Desarrollar la capacidad de razonamiento y anilisis critico del
adulto, procurando que adquicra ¢l hidbito de evaluar su conducta individual y
social.

Desarrollar en el adulto el interés y la capacidad para adquirir nuevos
conocimientos, habilidades, actitudes o comportamiento, que facilite su
desenvolvimiento como persona, sobre la base de la experiencia acumulada.

Ofrece los fundamentos de la formacién general que dé al estudiante
la posibilidad de continuar preparindosc en otros niveles subsecuentes de
educacion.

Fomentar el autodidactismo desarrollando en el estudiante la
capacidad de aprender a aprender, para que csté en posibilidades de participar
mejor en su propia formacion, considerada ésta como un proceso permanente a lo
largo de su vida.

Otorgar certificados de igual validez que los de la modalidad
escolarizada.

El CEMPAL desde que diseiio su modelo de ensefianza abierta, io
planed para que fucra aplicable a los diversos niveles educativos con las debidas
adaptaciones. En su estructuraciéon intervino un equipo interdisciplinario de
investigadores, primordialmente de las areas de pedagogia, medios de
comunicacion social, psicologia y sociologia.

Este modelo puede definirse como el conjunto reorganizado de principios,
métodos y recursos pedagoégicos que aprovechando las experiencias educativas y
el uso de los medios modernos de comunicacion social, intenta que el individuo se
desarrolle de manera autonoma, sin restricciones de asistencia o permanencia en



el aula, de conformidad tanto con sus intereses y aptitudes como con las
demandas sociales de la etapa actual en el desarrollo del pais.

1.7 CARACTERISTICAS DE ESTE MODELO DE
ENSENANZA

Tiene objetivos conductuales de ensefianza-aprendizaje precisos.
Reduce al minimo las restricciones de tiempo, espacio y distancia que suele
presentar la asistencia a las aulas. Es una forma de educacion extracscolar que
ademas de satisfacer en el usuario necesidades de tipo académico, puede
contribuir también a generar cambios ¢n el nivel socioeconomico. Respeta el
ritmo individual del estudiante y propicia al mismo tiempo su participacion en cl
trabajo de equipo. Estimula la autosuficiencia del estudio. Fomentar el interés por
la investigacién y auspicia habitos permanentes de estudio. Permite la existencia

del trabajador-cstudiante y del estudiante-trabajador. Usa plenamente la

capacidad instalada.

Para fines de equivalencia con la modalidad escolarizada, ¢l plan de
estudios se estructurd en semestres y ticne una duracion promedio de tres aiios.
Sin embargo, el estudiante puede, segun sus posibilidades de tiempo, llevar una
carga académica semestral parcial, o acelerar aun aprendizaje y reducir el tiempo
indicado.

Este modclo de ensciianza contempla entre sus elementos la asesoria,
cuya funcion esencial es poner al alcance de los estudiantes, individualmente o en -
grupo, los recursos necesarios para su aprendizaje Gtil.

Se requicre que los ascsores secan capaces de resolver dificultades
especificas en una area decterminada del saber, ¥ de proporcionar aportaciones que
permitan la retroalimentacion de los clementos académicos y administrativos del
sistema.

Los estudiantes de la preparatoria abierta cuentan con' asesores
personales o de circulo de estudio, quicnes generalmente son pasantes de
licenciatura y especialistas en drcas especificas del conocimiento.



1.8 CAPACITACION Y DESARROLLO DE LA ESIQIE

Departamento de Capucitacion y Desarrollo para ¢l personal no
docente de la ESIQIE del IPN esta ubicado en el edificio numero siete de la
Unidad Profesional Zacatenco. lFue creado en 1984 para impartir cursos de
capacitacion y dar asesoria en ¢l sistema de educacion para adultos al personal no
docente y sus familiares de la propia Escuela y del Instituto.

En Ia ESIQIE, s¢ cumple ¢l convenio SEP-IPN a través del
Departamento de Capacitacion y Desarrollo que dinige sus acciones en torno a lfas
cldusulas mencionadas que coadyuvan a la superacion académica del personal no
docente y familinres. Ademas concreta las actividades propias para dar la
capacitacion ¢n temas que los preparen para un mejor desempeiio de su trabajo.

En apoyo a la capacitacion se programan y solicitan al area central
los instructores para que impartan cursos que cubran necesidades prioritarias y de
actualidad en la ESIQIE; se promueven y difunden dichos cursos en las
instalaciones de la Escuela y se inscribe u los interesados. Proporciona el local en
el que se impartira ¢l curso y al finalizar éste el drea central les proporciona a los
sistencia

participantes constancia de ¢

Para facilitar ia labor del instructor en el departamento se dispone de
los recursos materiales cominmente requeridos: computadoras, retroproyectores,
monitor con vidcocasetes, rotafolios, cte. o se solicitan a la direccion de la
Escuela; esto es en relacion con el tipo de curso y su duracion. Entre los cursos de
mas actualidad estin: Introduccion a la Microcomputadora, Primeros Auxilios,
Redaccion, Ortografia, Actualizacion Scecretarial, Expresion Oral, ctc.

1.9 SISTEMA DE ENSENANZA ABIERTA EN LA ESIQIE

El interés del IPN porque el personal no docente tuviera estudios
basicos y de medio superior, principalmente, fue ¢l moévil para que se celebrara en
1987 un Convenio con la SEP, ¢l cual ofrece los servicios de preparatoria abierta
en las escuclas del IPN como derecho para los trabajadores no docente.



Las principales consideraciones de este convenio sc basan en que la
educaciéon es un proceso que coadyuva al desarrollo del individuo y a la
transformacion de la sociedad, siendo fuctor determinante para la adquisicion del
conocimiento y para formar al hombre con un enfoque social.

A través de la educacion, ¢l individuo adquiere los conocimientos
necesarios para su superacion permanente, de tal manera que esté en condiciones
de aspirar a niveles de vida mas altos y a una participacion mas ecfectiva y
constante en ¢l proceso del desarroilo econdmico, social y politico del pais.

L.as principales clausulas a las que se comprometen ambas partes
son:

a) Concertar acciones entre la SEP y el IPN para la colaboraciéon
conjunta en la operacidén del sistema de preparatoria abierta, con ¢l fin de atender
la demanda educativa que para dicho nivel exista entre el personal no docente que
labora en el [PN, asi como entre sus familiares.

b) Apoyar la promocion de la Preparatoria Abierta para el personal
no docente del IPN y sus familiares con materiales informativos y motivacionales
disefiados y reproducidos de acuerdo con las necesidades particulares, en la
medida de sus disponibilidades presupuestales.

¢) Orientar, capacitar y asesorar a los responsables de las unidades
que ofrezcan el sistema de Preparatoria Abierta en la organizacién, la
investigacion de la demanda que requiera de los servicios y tramitacion de
estudios.

d) Acordar los ajustes a los calendarios de examenes que se
requleran Recibir y revisar previo el pago correspondicnte, la inscripeion de -
examenes de acuerdo a las normas establecidas. Entregar los resultados de
examenes en un plazo conveniente.

e) Emitir y entregar los certificados al personal no docente y sus
familiares cuando estos cubran el plan de estudios vigente, participando para tal
fin en la realizacion de ceremonias organizadas conjuntamente.

f) Programar el servicio social en apoyo a la preparatoria abierta y
analizar los informes de avances y terminacion.
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El convenio fue signado por parte de la Secretaria de Educacién
Publica por los funcionarios que ¢n cse entonces ocupaban la Subsecretaria de
Planeacién Educativa, la Oficialia Mayor y la Dircccién General de Evaluacion
Educativa; por ¢l Instituto Politécnico Nacional, ¢l Director General. (SEP. 1986.

pp.-4-5).

Los alumnos de la ESIQIE, que cstén cursando del séptimo al
noveno semestre sin  adeudar materias deben realizar ¢l  servicio social
reglamentario. Existe la posibilidad de que lo cumplan en el Departamento de
Capacitacion, que les ofrece las facilidades necesarias para que impartan
asesorias en el sistema de Ensefianza Abierta.

La manera en que los alumnos se enteran de la posibilidad de prestar
el servicio social en el Departamento, es principalmente a través de comunicados
publicados en las instalaciones de la Escuela, en los que se les informa del
requerimiento para servir como asesores de los alumnos de educacion abicrta.

Los interesados que acuden. por informacidén son entrevistados y se
les da a conocer las actividades que deberan realizar, se le asigna un horario y
calendario para cumplir con el tiempo reglamentario y se hace oficial a través de
las cartas de compromiso y aceptacion que se envian al Departamento de Servicio

Social.

Una vez incorporados como asesores del Departamento , se les
ayuda a tramitar la posible obtencion de beca de estudio durante el servicio social.
Ademas se les motiva para que asistan a los cursos de capacitacion que los
beneficia en su desarrollo profesional v personal.

Diversas son las acciones para la tramitacion de estudios de
educacion abierta desde la matriculacion hasta la certificacion de estos. El
Departamento a cargo realiza las siguientes actividades publica el calendario que
envia el area central (Direccion de Recursos Humanos) para la presentacion de
examenes tanto de nivel basico como medios superior, se realizan los pagos para
el derecho a examen en el drea central. Sies el caso, se da de alta a alumnos que
inician. Sc¢ hace entrega de boletas con los resultados de los exdmenes, en caso de
concluir estudios de cualquier nivel se hace la tramitacion, en el area central, para

la certificacion correspondicnte.



Existe la wvinculacion entre el Departamento de Capacitacion y
Desarrollo de la ESIQIE y el Programa de Servicio Social de Educaciéon para
Todos (PROSSET) que a través del proyecto de actividades se le solicitan
estudiantes de los Centros de Estudios Cientificos y Tecnolégicos (C.E.C.YT) del
IPN para que funjan como asesores. Mediante la Direccion de PROSSET se les

envia al curso propedéutico para capacitarlos como ascsores.

También ha sido posible contar con el apoyo del personal docente y
administrativo de esta Escuela, que de manera voluntaria imparten asesorias a

alumnos del sistema abierto.
Para el presente trabajo se tomaron como base los datos obtenidos en
1990 y son los siguientes:

La poblacién no docente en la ESIQIE era de alrededor de 405
empleados de los cuales 18 el nivel de licenciatura; 11 con preparacion técnica;
65 con educacion media superior, 47 han cursado una carrera comercial; 25 tienen
carrera comercial con secundaria; 147 contaban con el nivel de secundaria y 81

con estudios de primaria.

Algunos son probables candidatos a obtener un grado superior del que ya tienen,
ademads de los que estudiaron primaria y carrera comercial, sin embargo los que
tienen edad avanzada es poco probable que contintien estudiando; en el mismo
caso estaran los que tienen dos trabajos y las mujeres que rebasan los 35 afios de

edad, casadas y con hijos. Por esto, seria recomendable realizar un programa de
comunicacion persuasiva para que convenza a los posibles candidatos a

interesarse por el sistema de ensefianza abierta.




CAPITULO 2. COMUNICACION

Para Martin Serrano "LLa comunicacion ¢s una forma de interaccién,
supone la participacion de al menos dos actores. l.os actores ocupan posiciones
distintas y en transcurso del proceso comunicativo desempeiian funciones
diferentes.” Estos actores pueden ser cualquier ser vivo que interactua con otro u
otros seres vivos, de su misma especiec o de especies diferentes, recurriendo a la

informacion. (Serrano. 1991. p. 13).

Para ilustrar esta definicion veamos el siguiente cjemplo cuando un
asesor de ensefianza abierta explica un concepto a un alumno que externé una
duda se estd estableciendo una interaccién entre ascsor y alumno, que son dos
seres de la misma especic y que cumplen funciones y posiciones diferentes,
ademas de recurrir a la informacion para poder establecer una interacceién.

Continuando con Serrano explica que un ser vivo interactua
comunicativamente cuando su comportamiento muestra cada una de las siguientes
caracteristicas: Se sirven de la energia para la produccion de seiales y la
modifican. Dicha materia puede ser su'propio cuerpo, una cosa de la naturaleza,
un objeto fabricado. (Scrrano. 1991.p.14).

Siguiendo con nuestro ¢jemplo: el ascsor y el alumno utilizan su
cuerpo, parte de su cuerpo como su aparato fonoldgico, sus manos para
desarrollar un trabajo expresivo donde usa una energia y esta materia la modifican
al expresarse a través de un lenguaje que es comuin para los dos.

Este lenguaje, Serrano lo define como un ejemplo de "trabajo

que es un trabajo quc consume cnergia y altera temporal o

expresivo"
las caracteristicas que cstamos

permanentcmente {a materia y es otra de
analizando. (Ibidem. p. 15).

Ademais el asesor y el alumno utilizan las manos o expresiones
faciales para enfatizar o apoyar sus expresiones y aqui es donde se observa el
"trabajo expresivo".

Otra caracteristicas es la de ser capaz de obtener seciiales, que son

variaciones en la emision o recepcion de energia por parte de la substancia
expresiva. (Ibidem. pp. 17-18). Estas sefalcs se transmiten a través de un canal

determinado.



Cuando hablamos con alguien el airc que pasa por los instrumentos
fonolégicos para la producciéon de sefiales seria el sonido y el canal empleado
seria el aire. El asesor utiliza sonidos fonoldégicos mediante su boca y un alumno
asesorado usa el oido como instrumento biolégico de percepcion.

Una altima caracteristica es la capacidad de representarse las cosas,
los seres y las siluaciones como objetos de referencia de la interaccion
comunicativa. Este objeto de referencia es aquello de lo que se comunica.

(Ibidem. p. 20).

2.1 DIFERENCIA ENTRE COMUNICAR E INFORMAR

La comunicacion como Yya sefialamos es wuna forma de

comportamiento que se sirve de aclos expresivos para lograr algo, cuando el logro
tiene que alcanzarse en el marco de un sistema de interaccion. (Ibidem. p. 45).

Dentro de este sistema de interaccion cualquier persona que se
presente, por ejemplo, frente a mi aunque no esta interactuando, me ofrece datos
que me llevan a pensar acerca de su estado, su intension o su modo de ser. Esta
informacién que procede de esta persona no la estoy captando por la via de la
comunicacion sino a través de la via de la observacion. Asi que lo que capto es
informacion y de ninguna manera hay un proceso comunicativo.

Serrano afirma que: "En términos generales, en la comunicacion se
maneja informacion, pero no todas las informaciones se obtienen por via
comunicativa. Fuera de la comunicacion sc obtiene y manegja informacion, cuando
se observa el entormo y lo que cn ¢l ocurre...” (Ibidem. p. 62)

En la comunicacion sc¢ intercambian datos sobre las cosas, estos
datos se obtienen de la informacion que proporcionan las seriales obtenidas de las

expresiones. Es decir la informacion esta implicita en la interaccion comunicativa.
Todo acto de comunicacion recurre a la informacién y su mangjo es una
capacidad que ticne el hombre desde temprana edad.

La informacion nos llega a través de la observacion de las cosas, por
la reflexion, por la practica de las cosas y por las referencias que otros hacen de



las cosas .(Serrano. 1991.62) Es un orden del que dependen secuencias de seiiales
que son distinguibles. Es en si un sistema y no una seric de elementos aislados.

Informar es un sinonimo de¢ introducir un orden en el flujo de
sefiales, prepara el conjunto real de sceiiales para que sobre él puede efectuarse
una funcién. (Ibidem. p. 86).

El acumulo de informacion es lo que conforma los mensajes que
usamos en la interaccion comunicativa, esta informacién circula a través del canal
que empleamos en la interaccion.

La informacion se considera objetiva y significativa cuando los datos
de referencia, ademas de confiables v explicativos son suficientes para servir a la
praxis comunicativa. (Ibidem. p. 201).

Por ¢jemplo: un alumno llega a un salén donde un profesor asesora a
otro alumno, el primero obscrva detenidamente al profesor, esta accion lo lleva a
recabar datos que posiblemente lo lleven a tener una idea de cémo es el profesor.
En esta accidn ¢l alumno recibe informacion por ta via de la observacion pero no
por la via comunicativa. Pero si ¢l alumno se acerca ¢ interrumpe pidiendo
permiso para escuchar la explicacion y a la vez participando, en este momento se
puede establecer una interaccion, en donde el alumno recibira informacion por la
via comunicativa.

Al encender la radio para escuchar un programa de noticias, en este
momento yo estoy recibiendo informacion, en este momento no se establece una
interaccion; en cambio si tomo el teléfono y establezco contacto con el locutor
podria ya establecer una interaccidon comunicativa.

2.2 ELEMENTOS DEL PROCESO DE COMUNICACION

De acuerdo a Pierre Guiraud al realizar un acto comunicativo este
implica un objeto, una cosa de la que sc habla o referentes, signos que tienecn
como funcion comunicar ideas por medio de mensajes; asi como de un codigo
(sistema de signos): un medio de trunsmision y evidentemente un destinador y un
destinatario. (Guiraud. 1983, p. 11)



Guiraud basa su anilisis a través del modelo sugerido por Jakobson:

CODIGO
MEDIO ' MEDIO
EMISOR: MENSAJE RECEPTOR
(DESTINADOR) I MESTINATARIO)
REFERENTE

Nuestro trabajo tomara como punto de partida este esquema sugerido
por Jakobson para definir cada uno de los elementos del proceso comunicativo,
asimismo retomaremos cada elemento del proceso en base a Martin Serrano.

La interaccion comunicativa supone la participacion de dos o mas
actores de la comunicacién: EMISOR y PERCEPTOR, cada uno con una funcion
comunicativa diferenciada. Para ilustrar esto podemos observar a un asesor del
Sistema de Ensefianza Abierta que al explicar algin tema es nuestro cmisor;
mientras que cl alumno asesorado, que escucha, valora y utiliza la explicacion y
asi como dice Serrano consume la comunicacion, sera nuestro perceptor.

El emisor vendria a ser la persona o personas fisicas que a nombre
propio o de una institucion o representando a otras personas entra en interaccion
con otra u otras personas. (Serrano. 1991, p. 162)

Un profesor ascsor recaba informacion adecuada a la materia que
imparte, selecciona y estructura el mensaje que emitira a los alumnos, esperando
obtener los resultados positivos. Aqui cl asesor desempeiia la funcion de nuestro
emisor.

El perceptor tiene similares funciones que ¢l emisor, ya que también
es la o las personas fisicas que a nombre propio o de una institucién recibe el
‘mensaje, mismo que debe ser descodificado, reconstruir su sentido a partir de
signos. Su atencidon medira el interés del perceptor por el referente, objeto dei




mensaje; ya que este perceptor puede aceptar o rechazar el mensaje. (Guiraud.
1983. p. 22). Deciamos que su funcién es similar a la del emisor, ya que el
perceptor al dar una respuesta se convicerte ¢n un emisor y asi sucesivamente.

MENSAIJE. Es ¢l producto del hombre en su afan de trasmitir sus
ideas, pensamientos, sentimientos a sus semejantes y que se expresa a través de

signos. Es en si el contenido fundamental de algo, es lo dicho en un texto, en un
discurso, etc.

El mensaje designa una secuencia de scfiales que corresponden a
unas reglas de combinacion concretas y que un emisor transmite a un perceptor
por el intermediario de un canal. (Dobois. 1979.p. 112).

Por cjemplo: para nuestro trabajo en la campaifia de persuasion que
realizaremos ¢l emisor sera el Departamento de Capacitaciéon de la ESIQIE; el
mensaje seran los textos de exhortacion-invitacion que emitiremos; nuestro
perceptor seran todos los trabajadores que estin en la situacion de iniciar o
culminar la primaria, secundaria y/o preparatoria.

No nos detendremos a analizar aqui nuestros mensajes, ya que esto

se hara en un capitulo posterior, simplemente lo tocamos para ilustrar lo que seria
¢l mensaje.

De acuerdo al modelo de comunicacién sugerido por Jakobson el
mensaje cumple diversas funciones que a continuacion describimos:

FUNCION REFERENCIAL. Es la base de todo el proceso
comunicativo. Establece la relacidn entre ¢l mensaje y el objeto al que hace
referencia. (Guiraud. 1983. p.12). Medianmte esta funciéon se capta el exterior,
recoge ¢l hecho de comunicacion, es lo que en términos simples denomina el
"Ello".

En los mensajes que emitiremos en nuestra campafia hacemos
referencias al Sistema de Ensefianza Abierta, que contemplan los niveles de
primaria, secundaria y preparatoria.

FUNCION EMOTIVA. Define la relacién que existe entre el
mensaje y el emisor. Aqui nosotros al hablar con otra persona no sdlo nos
referimos a algo de lo que hablamos, sino también externamos nuestros juicios



acerca de este objeto de referencia. Es decir, van implicitos nuestros
pensamientos, formas de concebir la vida, sentimientos, ctc. En este momento se
cumple una funcién afectiva y subjetiva del mensaje. Informa acerca del que
produce cl mensaje, es €l "Yo". (Ibidem. p.12).

Para este trabajo nuestra intension al enviar los mensajes persuasivos
es que nuestros perceptores deseen incorporarse al Sistema de Ensefianza Abierta.
Para lo cual en los mensajes iran implicitos nuecstros puntos de vista acerca de
este sistema, seguramente resaltaremos las ventajas que ofrece ¢l mismo.

FUNCION CONNOTATIVA. Define las relaciones que hay entre el
mensaje y el perceptor, pues todo proceso comunicativo tiene como finalidad
provocar una reaccion en el perceptor. Este tipo de funcién se refleja mucho en
los mensajes publicitarios. (Ibidem. p. 13).

Esta funcion sera enfatizada en nuestros mensajes de comunicacion
persuasiva, ya que nuestro interés es el de persuadir a nuestro perceptor potencial
para asi aumentar nuestra matricula e¢n el Sistema de Ensefianza Abierta.

FUNCION POETICA. Es la relacién del mensaje consigo mismo. Es
una funcién estética por excelencia, las artes y la literatura enfatizan mucho esta
funcion.

FUNCION FATICA. Se centra en cl canal o en el contacto y define
la relaciéon entre el emisor y el canal empleado, que se tratara de abririo y
mantenerlo, para darle continuidad a la comunicacién, de tal forma que esta
funcién espera transformar al destinatario en perceptor. (Gomez. 1984. p. 12).

Esta funcion es muy manifiesta en una pldtica familiar, amorosa, en
las ceremonias, en una aula de clases entre estudiantes y macestros, etc.

FUNCION METALINGUISTICA. Define el sentido de los signos,
en otras palabras, se centra en el cddigo y pone en relacidon al mensaje con la
lengua con los sistemas semiodticos. Es evidente que cuando emitimos algin
mensaje y deseamos una respuesta, debemos hacerlo utilizando un cédigo comun
al de nuestro perceptor. (Gomez. 1984 pp. 12-13).



CANAL O MEDIO. Este clemento implica una sustancia del signo y
un soporte o vehiculo de esa sustancia como puede ser un libro, un cartel, un
aparato radiofénico, una television, etc. (Guiraud. 1983, p. 22).

Para Martin Serrano el canal ¢s un sistema tecnologico o biologico
empleado para reproducir o difundir ¢l mensaje. (Serrano. 1991, p. 75).
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FUNCIONES DEL MENSAJE:

CONTEXTO (Funcién referencial)

MENSAJE —— PERCEPTOR
(Funcidn'Prictica) (Funcidén expresiva)

EMISOR.
(Funcidn expresiva)

CANAL (Funcién fatica)

CODIGO (Funcién metalingiiistica)



2.3 TIPOLOGIA DE LOS SIGNOS

Como sefialamos al principio ¢l hombre al interactuar con los demas,
lo hace usando varias formas: gestos, sonidos, escritura, sciales, etc. En cada una
de estas formas tratamos con lo que denominamos como "signo", que deben ser
ordenados en un sistema que a su vez Hlamamos lenguaje.

Claro esta que todas estas formas de comunicacion estan
previamente convenidas, y es como este tipo de lenguajes son signos que se
refieren a algin objeto.

Pero qué es un signo, Adam Schaff dice que en el proceso
comunicativo el signo tiecne ¢l mismo significado para las personas que se
comunican y que en dicho proceso se transmiten significados por medio de
signos. (Schaft. 1969, p. 164).

En este proceso existen un sinnumero de fendémenos, objetos,
sucesos naturales, que lorman parte de un proceso social y que denominamos
signos, por ejemplo la mayoria de la gente que al observar el cielo nublado y
escuchar truenos, enticnde que es un signo de que esta proximo a llover. Este
fenomeno natural tiene un significado para un gran nimero de personas y cs el
mismo para ecllas.

Schaff define a este tipo de signos como SIGNOS NATURALES
que se manifiestan independientemente de toda actividad humana deliberada y
posteriormente son interpretados por el hombre como signos de algo. (Ibidem. p.
170).

Por otro lado existen aquellos signos producto de la actividad social
y que produce ¢l hombre para que funcionen como signos, estos los denomina
SIGNOS ARTIFICIALES. (Ibidem. p. 170.) Por cjemplo: los conductores de
automaoviles saben que un disco con una * y una linea diagonal sobre la letra
representa que no es posible estacionar el auto en su lugar. Esto fue un producto
social originado por el hombre y que ahora se usa como un signo, que los
conductores e incluso los peatones entendemos que significa "No estacionarse”.

Estos signos pueden ser verbales en alguna forma y otros signos
vienen a sustituir a estos signos verbales. Los signos se relacionan con las



personas que se¢ comunican de un modo definido, de tal forma que todo objeto
material, la propiedad del objeto, o un acontecimiento material se convierte en un
signo cuando en el proceso de la comunicacion sirve, dentro de la estructura de un
lenguajc adoptado por Ias personas que se¢ comunican, 2 propdsito de trasmitir
ciertos pensamientos concernientes a la realidad, es decir, relativas al mundo
exterior o expericneias internas de cualquiera de los participantes en el proceso de

comunicacion. (Ibidem. p. 180).
En base a lo anterior podemos resumir que los signos se dividen en:
Naturales y Anificiales; a su vez los artificiales se dividen en verbales y otros

signos.
Los signos verbales en su gran mayoria son convencionales, o sea,

producidos por acuerdo entre los hombres para establecer comunicacion; los mas

conocidos son las palabras.

LLos signos anificiales sustituyen a un objeto, a un estado de cosas, a
hechos y evocan c¢n la mente del hombre ideas, imagenes y pensamientos. Su
funcion consiste cn influir directamente sobre ¢l comportamiento humano y los
conocemos con ¢! nombre de SENALES, el cjemplo mas citado es el semadforo; al
encenderse la lurz roja e¢s comun entender que debo detener el auto, o si voy
caminando entiendo que es peligroso cruzar la calle cuando el semdaforo esta en
verde. La sefal ¢s un signo que evoca una accion, la modifica o simplemente et
perceptor puede desistir de hacer algo. Su significado es arbitrario, establecido

por convenio. (Ibidem. pp. 186-187).
Por otro lado, tenemos también los SIGNOS SUSTITUTIVQOS que

definimos como signos de algo, representan un objeto, estados de cosas o

acontecimientos, por virtud de su semejanza o de convenio, como los ICONOS
ase de imagenes y de afigies (dibujos, pinturas, fotografias,
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que son toda cl
esculturas, etc.). (Ibidem. p.

Otro tipo signos son los que cuando una representacién material
sustituye a una nocion abstracta y son denominados SIMBOLOS, también son
convenidos, por ejemplo: un corazoéon rojo simboliza ¢l amor; una paloma blanca

se usa como sustituto del concepto abstracto de la paz, etc.




2.4 FORMAS DE COMUNICACION
COMUNICACION INTERPERSONAL

Es el proceso en el cual dos personas se transmiten un mensaje
evocando en comun un significado. Se caracteriza por ser directa, reciproca,
informal y privada. Es directa porque no hay un medio que impida una rapida
respuesta. Es reciproca ya que hay un mensaje enviado por un emisor, pero
también hay una respuesta del perceptor que se convierte en emisor. Es informal
porque sec presenta de manera espontanca y ¢s privada pues sdlo lo escuchan los
involucrados en el proceso comunicativo. Como ejemplo podemos citar la
conversacion entre dos vecinos al saludarse, un jefe y una secretaria al comentar
un trabajo; un asesor y un estudiante al resolver una duda, ctc.

Su proceso comienza en una parte superficial y se puede hacer cada
vez mas complcto en funcion de necesidades, expectativas y tiempo. Este tipo de
comunicacion es la forma mas cfectiva y persistente de comunicacion. (Scott.

1985. p. 72).
Para este trabajo ademas de emplear la comunicacion persuasiva’

utilizamos como reforzamiento la comunicacién interpersonal, conversando con
las personas que representan nuestros perceptores potenciales de la campaiia.

‘COMUNICACION GRUPAL

Esta forma de comunicacion tiecne como caracteristica que ¢l proceso
se efectta por mids de dos personas que sec transmiten mensajes y evocan
significados entre si, al igual que la comunicacién interpersonal también es
directa, informal, reciproca y privada. Podemos ilustrarla con una junta entre
funcionarios de una empresa, una reunion entre varios miembros de una familia,
entre un grupo de alumnos, etc.

COMUNICACION MASIVA

Es el proceso en donde un solo comunicador o institucion difunde
mensajes a un piblico numerosos y disperso a.través de medios tecnolégicos



disefiados por el hombre como: un periédico, un video, la televisién, el cine, la
radio, un anuncio publicitario, etc. (Montaner. 1993, p. 114).

En esta forma de comunicacion se expresa por lo general el punto de
vista del ‘emisor (individuo o institucion) sobre alguna cuestién de caricter
relevante en ¢l marco de una sociecdad. En este tipo de comunicacion se espera
que los mensajes incidan en la opinion publica para que tome postura ante la
realidad y que en lo posible modifique su conducta en la direccidn que sec le
propone. (Montaner. 1993, p. 119)

Las caracteristicas de esta forma de comunicacién son: ser indirectas,
porque hay un medio colectivo de comunicacion (radio, cine, prensa, television,
etc.) que se interpone entre el emisor y el perceptor. Es una comunicacion
unilateral ya que no es un ciclo continuo de mensaje-respuesta-mensaje, como en
la comunicacion interpersonal, sino que cl emisor envia ¢l mensaje y después de
un tiempo determinado se conocera la respuesta. Es puablica por que el mensaje es
escuchado por una multitud de perceptores que reciben el mismo mensaje en el
mismo momento. Es formal porque el mensaje que s¢ va a comunicar, de
antemano se clabora y se transmite sin ninguna modificacién, de csta manera
perdura y la respuesta sera a largo plazo. Como cjemplo tenemos un anuncio
publicitario difundido por television o radio.

COMUNICACION ORGANIZACIONAL

La comunicacion organizacional es un proceso que ocurre entre los
miembros de una colectividad social en una actividad dinamica, por ejemplo: la
que se efectua dentro de una organizacion como el Instituto Politécnico Nacional;
una empresa como TELEVISA; una escuela como la ESIQIE; un sindicato, ectc.
(Fernandez. 1988. p. 114).

De acuerdo a Goldhaber la comunicacidén organizacional ocurre en

un sistema complejo y abierto que es influenciado e influencia al medio ambiente.
(Goldhaber. 1977, p. 23).

Implica mensajes, un flujo, un propdsito, su direccién, un medio, asi
como personas, contemplando sus actitudes, sus sentimientos, sus relaciones y sus
habilidades.



En este tipo de comunicaciéon Goldhaber habla de que contempla
redes de comunicacion, que son tiles para ¢l buen funcionamiento - de ‘la
organizacion. Estas redes pueden ser formales e informales. Las formales son
aquellas en los que el mensaje fluye siguiendo los caminos oficiales dictados por
la jerarquia de la Institucidn. (Goldhaber. 1977, p. 131).

Por ejemplo , en el caso de una Institucién educativa como cs la
ESIQIE, dondc efectuamos cl trabajo, este tipo de redes son los oficios,
circulares, avisos, gacetas, ctc.

Por otro lado, tenemos las redes de comunicacién informales y que
los teoricos denominan como "Grapevine” que es comunicacidén que no sigue las
vias oficiales y a través de los cuales los mensajes llegan de manera mas rapida,
alcanzando de un 70 a un 80% de exactitud, contienen mas informacién aunque
existe el inconveniente de que incluye informacién incorrecta o falsa. (Ibidem. pp.
141-142).

Esto lo ilustramos con los clasicos rumores, por cjemplo en la
Institucién objeto de nuestro trabajo, cuando se aproxima una mejora salarial
mucho antes de que se anuncic oficialmente, los trabajadores esperan con ansia el
pago.

En otro aspecto, Fernandez nos resume acerca de las teorias clasicas
de organizacion, la cldsica describe una comunicacion de tipo vertical debido a
que el flujo de informacion es descendente. Se caracteriza por favorecer
estructuras piramidales en las organizaciones altamente diferenciadas, por
restringir la interacciéon entre los miembros de la organizacion por procesos de
centralizacion de control, por la proliferacion de reglas y reglamentos y una
orientacion hacia la motivaciéon de los empleados basada en el temor y la
necesidad ccondmica. (Femandez. 1988, p. 117).

De esto no nos detendremos mas, ya que cuando empecemos a
desarvollar nuestro trabajo analizaremos la situacion de la Institucion con respecto
a la comunicacion organizacional.

Finalmente, {a tcoria Humanista de la Organizacion supone que debe
existir una mayor confianza del superior y del subordinado en la comunicacion,
una participacion en la toma de deccisiones; una apertura de comunicacion
ascendente, descendente y horizontal en la  organizacion, una mejor
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retroalimentacion, flujo libre de comunicacién por varios canales y tiecne como
intensién un desarrollo y autoactualizacion de los trabajadores. (Fermandez. 1988.

p. 119)

Con esto dimos en términos generales una idea de formas de
comunicacién, aunque falto tratar lo relacionado con la comunicacion persuasiva,
que dejaremos para tratar en el proximo capitulo, asimismo en el desarrollo del
trabajo de manera prictica analizaremos la Institucion objcto de estudio para
conocer la aplicacién de la comunicacion interpersonal, grupal, organizacional y

persuasiva.




CAPITULO 3 CO]\'IUNICACI(?N PERSUASIVA Y
MOTIVACION

3.1 DEFINICION DE COMUNICACION PERSUASIVA

El diccionario define la persuasién de dos maneras: en un sentido
significa convencer a una persona para que haga algo, en otro, significa inducir a
creer. Estas dos definiciones, la primera conductual y la segunda cognoscitiva,
representan en esencia las posiciones teoricas mas importantes que los psicologos
han claborado en este asunto.

La comunicacion persuasiva es definida por Bettinghaus, como la
intencion consciente de un individuo por cambiar la conducta de otro individuo o
grupos de individuos a través del uso de algin mensaje. (Ferniandez. 1988. p.
227).

Cuando intentamos persuadir a alguien nos esforzamos por alterar
sus creencias o actitudes; y casi siempre esperamos vermos recompensados
mediante algiin cambio ¢n su conducta. (Albert. 1985. p. 197)

La capacidad de influir sobre las personas de modo que acepten
voluntariamente la persuasion, es rasgo caracteristico de los lideres. LLa mayoria
de las platicas, discursos o ¢l simple dialogo de dos personas que genere
opiniones, conscjos o recomendaciones, tratando de encausar a otros para que
actiien de manera especifica, ¢s una comunicacion persuasiva. De esta forma cl
padre con ¢l hijo o ¢l maestro con el alumno intenta lograr un cambio de conducta
positivo en la educacion y aprendizaje del educando.

La persuasion involucra cambios en el comportamiento, que sc
logran mediante la comunicacion. Debido a que la comunicacidn esta presente en
casi todos los tipos de intercambio interpersonal, la persuasion se convierte en un
aspecto bilateral de conducta social.

f.a comunicacion social proporciona los verdaderos cimientos de
nuestra conductas; formas caracteristicas de comer, gesticular y hablar son todas
producto de la comunicaciéon humana. No obstante en muy pocas ocasiones
analizamos ¢l proceso por el cual ocurre tal aprendizaje.



3.2 PROCESO DE LA COMUNICACION PERSUASIVA

La comunicacion es un proceso en dos direcciones, que requiere de
una persona capaz de despertar un tipo de conducta ¢n otra. Sin embargo, puede
no haber comunicacién aunque s¢ esté hablando o gesticulando, ésta se lograen la
medida en que una fuente ejerce algiin control sobre la conducta de un receptor y
se ve influenciada por la respuesta de ese receptor. Cada comunicante logra asi
alguna medida de control sobre ¢l otro. (Silverstein. 1985, p. 198)

No toda la comunicacion es verbal, una sonrisa, levantar una ccja o
elevar una mano; pueden servir como medios cfectivos con los que una persona se
comunica con otra, si el gesto provoca una respuesta, la comunicacién se ha
llevado a cabo; y si no es asi, no ha habido comunicacion. La evaluacion del
efecto de la persuasion se observa cuando el receptor logra la meta que de manera
implicita o explicita estaba circunscrita en la comunicacién. Una comunicacion es
altamente persuasiva si con una vez que se realiza es suficiente para que el
receptor quede motivado con algiin cambio en su conducta.

El proceso de comunicacion interpersonal exige percepcion y
lenguaje de parte del emisor como del perceptor, sus efectos interactivos se centra
primeramente en la retroalimentacion. Este proceso perceptivo depende en gran
medida de los sentidos para obtener datos basicos.

Las palabras tienen significado en el sentido en que admiten una
relacién funcional con otras. Si un oyente va a responder de manera apropiada en
términos del significado, debe estar influenciado no sélo por el desempeiio verbal
del orador si no también por las variables de situaciones que han controlado la
conducta del orador. :

La palabra comunicacion puede utilizarse, no necesariamente, para
implicar intercambio de ideas si no para designar un patréon particular de
interacciones conductuales. Lo que distingue a la persuasion de las otras formas
de comunicacion es ¢l hincapié¢ que se hace en la conducta del receptor, como
ésta se refleja en el comunicador y a la vez la modifica. (Silverstein. 1985, p.
199).

Las actitudes se han considerado tradicionalmente como
percepciones. El término actitud en un sentido estrictamente conductual cubre no
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s6lo un hecho tnico sino un amplio rasgo de conductas bajo el control de los
estimulos de una clasc en particular.

La palabra transmite una funciéon de todos los estimulos que
provocaron su uso, y sus efcctos en e! oyente seran parcialmente una funcion de
cstas mismas variables. Las actitudes sociales se adquieren mediante un control
positivo o a través de un control negativo.

Desde la dptica de la conducta, la persuasion puede reconocerse al
‘surgir una situacion en donde las acciones de una persona son: a) de rechazo
hacia el otro, o b) no reforzadas por ¢l otro. Por tanto, un padre puede encontrar
ciertas conductas (verbales y diferentes) de su hijo, en las areas de sexo, drogas o
politica, que scan opuestas a las suyas o simplemente descubrir que sus propias
ideas sobre aspectos sociales no son imitadas por sus descendientes; cllos no o
rcfucrzan cuando expresan sus actitudes acerca de estos asuntos. Entonces el
puede tratar de cambiar su conducta mediante la exhortacion que incluye el uso de
incentivos, amenazas o ambos. (Silverstein, 1985, p. 199)

Siguicndo con ¢ste concurso de ideas el proceso de comunicacion y
aprendizaje en ¢l Departamento de Capacitacion de la ESIQIE finca una buena
parte de sus metas en la comunicacidon persuasiva . El asesor tiene que persuadir
al estudiante para que aprenda e incluso sea autodidacta.

La comunicacion persuasiva incompleta conduce a una discrepancia
de actitudes que se manifiestan en la conducta. El hecho de que dos personas
estan haciendo o diciendo diferentes cosas se le denomina desequilibrio o
incongruencia cognoscitiva. La comunicacién persuasiva incompleta conduce a
una discrepancia de actitudes que s¢ manifiestan en la conducta. Si uno de los
participantes se compromete ahora en una argumentacion disefiada para hacer que
la conducta de la otra persona esté mas de acuerdo con la suya, decimos que se
esta comprometicndo cn una persuasion. Considerando a uno de estos como
estudiante del SEA y al otro como ¢l asesor, ¢l segundo trata de persuadir a que
estudie y aprenda. (Silverstein. 1985, p. 205).

En este proceso no existe la necesidad de analizar las intenciones o
motivacion del persuador, es suficiente con decir que la situaciéon lo ha impulsado
a comprometerse en un tipo de realizacion verbal que en el pasado ha tenido el
éxito para reducir el tipo de discrepancia en la conducta, que él confronta ahora.
Una manera de evitar mayor oposicion es cfectuar un cambio en cl repertorio
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verbal en el otro individuo, de tal forma que se haga mas parecido al propio. Esto
se observa en la comunicacion entre asesores y alumnos del SEA con resistencia u
oposicion al sistema, que ocurre principalmente en alumnos que recién ingresan
con asesores experimentados o bien asesores nucvos

con alumnos
experimentados.

En cambio el repertorio verbal se refleja de acuerdo al ambiente,
pues no es ¢l mismo ¢l de un grupo de jovenes reunidos en una fiesta, que los
mismos en el saldn de clases. El control negativo, o el uso de amenazas y
castigos, emplcecados por los padres o profesores con poca ética es mas tactible
que engendre resentimientos y conducta dc escape. Estas interacciones diferentes
entre gente joven, padres y grupos semejantes de jovenes ilustran en una forma
muy real algunos de los aspectos de la persuasion. (Silverstein. 1985, p. 206).

El proceso de persuasion, por supuesto, no ¢s tan sencillo como lo
puede indicar esta exposicion; pues la contingencia que lo refuerza y las actitudes
de uno son, generalmente, mas poderosas que las que pueden ser aplicadas por el
otro. La frecuente ineficacia de la argumentacion persuasiva puede ser muy
confusa, especialmente cuando cada protagonista ha proporcionado al otro
informaciéon logica y verdadera que parece inevitable. Sin embargo, existe
informacién que demuestra que la correlacion entre la retencion de nucva
informacion y ¢l cambio de actitud es insignificante.

La informacién de una fuente "no confiable” tiende a producir poca
alteracién en la conducta de una persona, porque tal informacion evoca
argumentos contrarios en cl receptor. Dichos argumentos en contra no pueden ser
rebatidos por un mensaje impreso o trasmitido, por lo tanto, las opiniones del
receptor estan autoreforzadas por la creencia de que él ha contraatacado con éxito
las opiniones de un oponente. Al mismo tiempo parece existir un fuerte hibito a
no responder de manera diferente a algo de la informacion mas importante que
provienc de una fuente no confiable. De aqui se puede deducir que los medios de
informacién confiables puede persuadir al receptor. Una informacion dirigida a
despertar las emociones puede ser el impacto de un argumento persuasivo que
influencie al pablico. (Silverstein. 1985, p. 207)

Sin embargo, se afirma que las palabras que tienen relacion con las
actitudes y creencias provocan una reaccion autonoma o emocional en ¢l oyente.
La exposicion a material de actitudes contrarias es mas apropiada para provocar
una reaccion emocional que la exposiciéon a mensaje de apoyo. Tanto como las
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comunicaciones positivas como las negativas, sin embargo, parecen cvocar una
reacciéon mas emocional que el material ncutral.

La credibilidad del comunicador puede apreciarse segun dos
componentes basicos: la habilidad y la veracidad. El comunicador experto es a
quien el oyente o espectador, perciben como poseedor del conocimiento veraz y
autorizado del tema. Un comunicador digno de confianza es aquel que cs
considerado incapaz de tener propésitos ulteriores o para beneficio propio. La
mayor eficiencia de un comunicador confiable cn oposicién a uno que lo es
menos, estd razonablemente bien establecido.

La disonancia sc¢ presenta en dos formas: menospreciando al
comunicador de manera que sus argumentos se interpreten inaceptables; o
haciendo que nuestra actitud este mas de acuerdo con la opinién a la que acaba de
ser expuesto. El menosprecio del comunicador e¢s dificil de lograr cuando se
considera tanto experto como digno de confianza. Para reducir la disonancia se
busca un cambio cn la actitud del receptor de manera que se haga mas consistente
con la del comunicador.

La opinién alternativa de por qué la persuasion se logra con mayor
frecuencia a través de una fuente verosimil y confiable, puede determinarse ¢n
términos de incentivos. Algunas veces es dificil saber qué es 1o que refuerza a un
individuo que es inducido a aceptar una opinién con la que esta en desacuerdo.
Inicialmente, la experiencia de escuchar tal argumentaciéon probablemente pueda
causarle cierta aversion. Para poder justificar ¢l hecho de que sus actitudes,
algunas veces, cambian dc¢ manera que se hacen mas consistentes con las que
defiende otra persona, debemos asumir que ¢l comunicador le ofrece algin
incentivo, ya sea explicito o implicito, para modificar su posicion. Un incentivo
podria surgir del hecho de que ¢l acuerdo con fuentes verosimiles, en el pasado ha
sido positivamente reforzado (por cjemplo mediante la aprobacién social).
(Silverstein. 1985 p. 209).

Altemativamente, uno podria, al estar de acuerdo con un
comunicador influyente, evitar ciertas circunstancias ncgativas del no estar de
acuerdo (por ejemplo: ser despedido de su trabajo, perder un amigo, sufnr
desprecio o sentirse ridiculo). La conducta adquirida o mantenida, por medio de la
anulacién, de las consccuencias negativas, se dice que estda negativamente
reforzada. El mérito de esta interpretacion particular es que considera los
incentivos y los refuerzos como factores que pueden identificarse en ¢l medio
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ambiente. No necesitan ser tangibles, como e¢n el caso de la aprobaciéon social,
pero pueden observarse. (Silverstein. 1985. p. 209).

Alternativamente, uno podria, al estar de acuerdo con un
comunicador influyente, evitar ciertas circunstancias negativas del no estar de
acuerdo (por ejemplo: ser despedido de su trabajo, perder un amigo, sufrir
desprecio o sentirse ridiculo). La conducta adquirida o mantenida, por medio de la
anulacion, de las consccuencias negativas, se dice que esta negativamente
reforzada. El mérito de esta interpretacion particular ¢s que considera los
incentivos y los refuerzos como factores que pueden identificarse en el medio
ambiente. No necesitan ser tangibles, como en el caso de la aprobacion social,
pero pueden observarse. (Silverstein. 1985. p. 209).
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En este trabajo el proceso persuasivo empleado puede representarse

de la siguiente forma:

EMISOR: ' . Mensaje . ;

Dpto. de:——— : - previamente = ————— Intencion -

Capacitacion estructurado de influir
S vy planeado en: i

. CREENCIAS Camblar la idea de Que ya no es necesario

R =it estudiar

OPmIONES Hacerles ver la bondad del sistema de ensefianza
g ‘abierta. . -

VALORES Formarlos en el personal de la ESIQLE

' SE ESPERO LA MODIFICACION DE
SU CONDUCTA

EN LA MAYORIA SE APRECIO UNA -
RESISTENCIA AL CAMBIO
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3.3 EFECTIVIDAD DE LA COMUNICACION
PERSUASIVA APLICADA AL SISTEMA DE
ENSENANZA ABIERTA

La cfectividad de la comunicacion persuasiva aplicada en el Sistema
de Ensefianza Abierta se ha observado en la medida que se cumplan los siguientes

criterios:

1.- Establecer con claridad Jos objetivos del sistema.

Obtener calificaciones aprobatorias en las materias que
reglamentariamente deban cursar en el minimo de tiempo c¢on mayor

aprovechamiento.

Para ¢l logro de este objetivo se orienta a los alumnos a través de los
asesores ¢n la programacién y preparacion de los examenes, persuadiéndolos para
que sean autodidactas.

Por parte de la coordinacion se provee del local para las reuniones de

los asesores con los alumnos, el material didactico y los requerimientos
administrativos propios del sistema como: formas de inscripcién al sistema y a los
eximenes, matriculacion, etc.

LLa infraestructura en la que se ubica el Departamento dec
Capacitacion y Desarrollo se encuentra en la Escuela Superior de Ingenieria
Quimica e Industrias Extractivas de la Unidad Profesional de Zacatenco, que por
reglamento debe ofrecer las facilidades de superacion del personal no docente y
sus familiares.

2.- Definir un programa de actividades para ¢l logro de los objetivos.

El grupo dec¢ asesores esta conformado con los alumnos dec esta
institucion u otras de indole similar en la cual deban cumplir con la prestacion de
servicio social, para el cumplimiento de ésta deben establecer un programa bajo el
cual asistan a asesorar a los estudiantes del SEA hasta cumplir un namero

definido de horas para liberar el servicio social.
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La coordinacion define el programa de actividades segun las
necesidades del Departamento de Capacitacion y Desarrollo, para que tanto

asesores como asesorados lleven a buen termino sus metas.

El papel persuasivo de la coordinacion consiste en quc asesores

como alumnos cumplan el programa, de lo contrario ¢l sistema no funciona
adecuadamente. A cada asesor sc¢ le asigna un nimero dcterminado de alumnos
por materia, con los quc sc reine una hora diaria para disipar dudas y recibir
orientacion sobre los temas en los gue encuentren mayor dificultad.

Los asesores no tienen necesidad de marcar una tarjeta de entrada o
registrar su estancia en el Departamento para desarrollar las actividades
encomendadas. En este aspecto la comunicacion verbal es muy importante pues al
sentir el asesor-alumno que es digno de confianza llega a prestar sus actividades-
estudio en forma puntual y voluntaria, con la suficiente motivacion para
involucrarse mas alla de un simple servicio social.

3.4 MOTIVACION

Robert Bolles define la motivaciéon como un factor o fuerza que
ayuda a explicar la conducta, que es derivada de sus propios procesos mentales.

(Bolles. 1972. p. 13).

Robbins la define como el deseo de hacer un esfuerzo para alcanzar
una o varias metas, y satisfacer alguna necesidad individual. Si el individuo esta
motivado, pondra todo su empeiio realizar alguna actividad. (Robbins. 1987. p.
123).

Esto se encuentra estrechamente ligado con la comunicacion

persuasiva, que tratamos anteriormente, ya que la conducta de! hombre esta
controlada por los estimulos sociales del medio ambiente, es un proceso de los

resultados captados por su mente.

B. F: Skinner sefiala que la comunicacion persuasiva no es una

manipulacion autoritaria 0o engafiosa de Ia conducta de una persona por otra, sino
mas bien el simple hecho de que la conducta de todos esta controlada por los
estimulos sociales del medio ambiente de una forma u otra. (Silverstein. 1985. p.

197)
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La psicologia se dedica al estudio, no solamente de lo que la gente
hace sino por qué lo hace. Este por qué de un acto humano cualquiera se llama
"motivo". El ajuste particular que una persona hace para satisfacer un motivo
depende de varios factores: grado de madurez, condicion fisica y especialmente,

de experiencias o aprendizaje previos.
A continuacion exponemos algunas de las teorias que explican la

motivacion:

TEORIA CLASICA DE LA JERARQUIA DE NECESIDADES

Para Maslow en cada ser humano existe una jerarquia de cinco
necesidades: a) fisiolégicas, se manifiesta a través del hambre, sed, vivienda, sexo
y otras necesidades corporales. b) necesidades de seguridad, proteccién contra
dafios fisicos y emocionales. c) necesidades de amor, afecto, pertenencia,
aceptacion y amistad. d) necesidades de estima, respeto de si mismo, autonomia y
logro, estatus, reconocimiento y atenciéon. e€) necesidades de autorrealizacion.

(Robbins. 1987. pp. 124-125)

TEORIA ERG
Esta teoria es mis contemporinea y Clayton Alderfer afirma que hay
tres grupos de necesidades primordiales: existencia, relacidn y crecimiento.
{Robbins. 1987. p. 130)

TEORIA DE LAS TRES NECESIDADES

David MaClelland propone que el hombre tiene tres nccesidades: a)
logro, impulso a sobresalir. b) necesidad de poder. c) necesidad de afiliacién,
deseo de establecer relaciones interpersonales amistosas y estrechas. (Robbins.

1987. p. 131)




TEORIA DE LAS EXPECTATIVAS

En la actualidad la explicacion de motivaciéon que goza de mayor
aceptacion es esta teoria que establece que la fuerza de una tendencia para actuar
en cierta forma depende de la fuerza de la expectativa de que el acto sec
acompaiiara de cierto resultado y de la atraccién que este altimo tiene para el
individuo. Incluye tres variables: atraccion, importancia que ¢l individuo conceda
a un resultado o promedio que pueda conscguir en el trabajo. b) nexo entre
desempeifio y premio. c) nexo entre esfuerzo y desempeiio.

3.5 PROCESO DE APRENDIZAJE

El proceso de aprendizaje consiste en las formas en que modificamos
nuestros reflejos, scgiin nos afectan los estimulos. Algunas sensaciones proccden
de estimulos dentro del cuerpo, expresan nuestra necesidad fisica de aire, agua,
alimento, calor y suefio y nuestras nccesidades emotivas de scguridad,
satisfaccién y compaiiia. Otras sensaciones proceden de estimulos en el mundo
exterior de cosas y personas; comunican cambios en condiciones materiales, de
espacio,climaticas, tanto como personales, sociales, comerciales y politicas.

Los estimulos provocan cambios de comportamiento quec llamamos
reflejos. La especic, la estructura, cl estado organico y las experiencias pasadas
de un organismo determina si habra o no reflejos a un estimulo dado. Los reflcjos
pueden ser también glandulares como cuando derramamos liagrimas en momentos
de tristeza o segregamos saliva cuando tenemos hambre. Todo estimulo capaz de
llegar al cerebro causa, cn una forma u otra, reflejos. EI comportamiento por
entero de los organismos vivos consiste en la produccion de reflejos debidos a
estimulos. Muchos de estos, en nuestros mundos interior y extcrior amenazan
perturbar la propia estimacién, la felicidad o la seguridad. El proceso, en virtud
del cual llegamos a la produccion de reflejos que contrarrestan o dominan los
estimulos amenazantes se llama aprendizaje.

De lo dicho anteriormente se desprende, que el ajuste particular que
una persona hace para satisfacer un motivo depende de varios factores: grado de
madurez, condicion fisica y especialmente de experiencias o aprendizajes previos.
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Los impulsos basicos o de subsistencia, incluso los que demandan
aire, agua, alimento, calor y otros por el estilo son provocados por requisitos
corporales; son expresados por estimulos dentro del cuerpo. Estos crean
originalmente actividad gencral, solamente después de aprender, es que cada tipo
distinto de estimulo da lugar a habitos particulares y adecuados de reflejos.

El aprendizaje modifica de dos formas el comportamiento motivado.
Primero, el individuo aprende habitos particulares de reflejo que tiende a
satisfacer los motivos. Segundo, el aprendizaje tiene sobre los motivos un cambio
en el estimulo que lo provocara, por ejemplo al principio solamente Ia necesidad
de comer hard que una persona desee comer. Cada impulso, procede al estimulo
desde adentro (como en hambre) o proceda desde afuera (como en dolor), genera
reflejos que continttan hasta que el estimulo es reprimido. (Sperling. 1978, p.
147).

Hay otro grupo de impulsos que tiene estimulos atractivos, estos no
solo indican la ausencia de molestias sino que dan placer por su propio derecho.
Incluyen objectos brillantes, gustos agradables, aromas floridos y palmaditas
suaves en la piel. A diferencia de sus opucstos - sabores agrios, peste y picazén
intensa - que provocan reflejos de retraimiento, estos estimulos agradables
despiertan reflejos de acercamiento. Las tendencias de comportamiento activado
por estos estimulos se considera que son el resultado de la motivacion positiva.

Por medio del aprendizaje, los motivos positivos y negativos se
hacen reciprocos. Evitar un estimulo es casi siempre acercarse a otro. El hambre,
por ejemplo, se convierte no solo en impulso para reducir la angustia de un
estomago vacio sino en motivos para disfrutar el sabor de los alimentos. Después
de un tiempo, la ausencia de una satisfaccion acostumbrada puede resultar un
fastidio, provocando un comportamicnto fucrtemente motivado. Un c¢jemplo de
este caso es el que ocurre con fumar cigarrillo; empieza ¢l habito, generalmente,
en virtud de una variedad de motivaciones, inclusive imitacion, desco de
aceptacion social, sensacion interior de inferioridad y otros motivos numcrosos.
Sin embargo, después fumar se hace un habito fijo, la abstinencia se convierte en
algo mas que un simple fastidio. (Sperling. 1978. p.148).

Al pasar de la infancia a la adolescencia y de aqui a la edad adulta,
nuestro comportamiento se hace crecientemente complejo.
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Los motivos mis fundamentales son aquellos que parten de nuestra
fisiologia y quimica corporal. Las fucrzas corporales que activan tanto a nifios
como a adultos, aunque en forma distinta sc llaman impulsos. Las fuerzas
corporales son cstimulos intemos persistentes que demandan atencidn. Por
definicion, los impulsos son estimulos persistentes, gencralmente de origen
fisiolégico que demandan un reficjo ajustador.

Sc habla de impulso para salir adelante y de motivo para triunfar.
Definicion de ambos, mientras el impulso actia como el estimulo, ¢l motivo es 1a

tendencia a actuar, iniciada por un impulso y completada con un ajuste, se dice
que éste satisface al motivo.

Scnsacion, es ¢l acto de recepeion de un estimulo por un organo
sensorio. Percepcion es ¢l acto de interpretacion de un estimulo, recibido por el
cerebro por medio de uno o mas mecanismos sensorios. A cualquier edad, la
acumulacion de¢ experiencias sensorias de toda una vida va a formar pante de
nuestras percepciones. La percepcion representa la comprension de una situacion
presente sobre la base de experiencias pasadas. Por lo tanto, lo que percibimos en
un momento dado depende no solamente de la naturaleza del estimulo existente,
sino también de los antecedentes que le afectan; nuestras propias experiencias

sensorias pasadas, nuestros sentimientos del momento, nuestros juicios, descos,
actitudes y fines generales.

La forma en que percibimos una situacion actual esta incvitablemente
relacionada con alguna experiencia sensorial previa. Si tal experiencia ocurrié con
frecuencia, nuestra reaccidn se convierte en habito. Probablemente el noventa por
ciento de nuestras cxperiencias sensorias diarias son percibidas de mancra
habitual por estar basadas en la repeticion de experiencias previas.

f.os sentimientos y las emociones influyen en la capacidad personal
para percibir con objetividad o precision; tal precision juega un papel esencial en
la conformacion de nuestra general adaptacion.

El profesor Laurence Shafler, por cjemplo, agrupo los motivos de
dominio, aceptacion social y conformidad: asi como los motivos de subsistencia y
sexuales. La gente muestra marcada tendencia a dominar sus cuerpos, su medio
ambiente y hasta a sus semejantes, gusta de ser aceptada scgin su propio juicio y
el de los demas. Sc siente también motivada a conformarse con las ideas de sus
padres y de sus superiores en cuanto a lo que es correcto, tradicional, justo y
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apropiado; relacionado cada uno de estos motivos esta el deseo de seguridad o la
sensacién de seguridad futura y supervivencia. (Sperling. 1978. p. 250).

3.6 MOTIVOS
3.6.1 MOTIVOS SOCIALES

‘ Los motivos derivados de los requisitos corporales no son los unicos
motivos que despiertan, mantienen y dirigen actividades, segun lo ha expresado el
profesor L. F: Shaffer al definir los motivos. Ademas de tales motivos de
subsistencia, pueden abstraerse en el comportamiento humano muchos motivos
sociales. (Sperling. 1978. p. 153).

Tanto como la conducta es diversa, asi también son los motivos de
donde parte la conducta. Los motivos sociales son derivados y varian de una a
otra persona y de un grupo social a otro, porque no hay dos personas
absolutamente similares y porque la cultura-ambiente de sociedades diferentes es

también diferente.

Hasta donde sean similares las experiencias de aprendizaje de los
individuos, podemos esperar que sus fines y motivos sean similares. Debemos
conservar en la mente la idea de que aunque un rasgo se convierta en
caracteristica nacional, este rasgo jamas es innato. Debe reconocerse que la
relacion entre motivos derivados y los impulsos bdsicos de los cuales parten es
mas bien historica que funcional o continua. (Sperling. 1978. p. 150).

3.6.2 ELL. MOTIVO DE DOMINIO

Este es un poderoso rasgo humano. La gente lucha constantemente
por ser libre, por ocupar posiciones de mando, por vencer obstaculos. La gran
satisfaccion que sigue a la terminacion de una tarea, la soluciéon de un problema o
una victoria en competencia, demuestran la fuerza de este motivo.

El deseo de dominio parece originarse en el reflejo de célera de la
infancia. El nifio cuya actividad se coarta, pugna y sc¢ hace excitable, de este
cuadro de comportamiento parte el desarrollo del motivo de dominio, en virtud de
dos procesos: la adquisicion de un nuevo estimulo y la motivacion del reflejo
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nativo. Los reflcjos de cdlera son modificados al mismo tiempo. Por medio de
tanteo o instruccién, los nifios aprenden formas mais adecuadas de reflejos que
resuelvan sus problemas. La encrgia de urgencia de la emocion de colera es
puecsta en estos nuevos actos hasta que cl refucrzo del habito que sec esta
formando hace que el cerebro reclasifique la situacion de estimulo como situacion
que no es ya de urgencia. Asi vemos que ¢l hombre de ciencia debate
mentalmente sus problemas aunque esta motivado esencialmente por el mismo
deseo de dominio que lo condujo a dar una rabicta siendo nifio. (Sperling. 1978.

p. 152).

3.6.3 MOTIVO DE ACEPTACION SOCIAL

Este se deriva de los motivos positivos causantes del placer y de
satisfaccion de los motivos de subsistencia. Su historia es similar al desarrollo del
motivo de dominio, acusando los efectos de condicionamicnto de los estimulos y
el aprendizaje sobre los reflejos, de impulso corporal se convierte en motivo de
aceptacion social. Si ¢l motivo es débil, la persona puede convertirse en
antisocial; si ¢s fuerte, puede olvidar su origen y usar sus encrgias para tratar de
descubrir y practicar lo que considera correcto. Si es privada de cuidados y
atencion amorosa durante la infancia, en forma tal de que no tiene oportunidad de
desarrollar el motivo de aceptacion social, las consecuencias pueden ser un
adolescente delincuente u otros resultados sociales indeseables.

Es probable que el motivo de conformidad este basado en temores
incipientes de pérdida del amor paternal. El deseo de seguridad es similar al deseo
de aceptacion, con énfasis mas en lo que se recibe que en quicen lo da. El motivo
corriente de adquisicion de propiedades es una mezcla de los motivos de
seguridad, dominio y aceptacion social.

Los motivos sociales son habitos complejos que se desarrollan en virtud de
aprendizaje por causa de requisitos corporales, estimulos positivos y reacciones
emocionales como consecuencia de satisfacerlas o no; es dificil aislar los distintos
motivos sociales que determinan una accion especifica, todos ellos con frecuencia
actian al mismo tiempo. Los hombres, por cjemplo, trabajan no tan sélo para
satisfacer sus motivos de subsistencia con alimentos, bebidas, ropa y techo, sino
también para expresar sus sentimientos, en virtud de los cuales satisfacen sus

motivos sexuales. (Sperling. 1978. p. 153).
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3.6.4 LOS MOTIVOS SEXUALES

Estos motivos se parecen a los dc subsistencia puesto que son
expresiones directas de rcquisitos corporales; mas también se parecen a las
sociales al hacerse grandemente modificados. Las convenciones sociales con
frecuencia frustran la satisfaccion directa del impulso sexual cuando por vez
primera se presenta en la infancia. Obstaculos econémicos y convenciones
sociales frustran de nuevo su directa satisfaccion cuando la pubertad refuerza el
impulso. (Sperling. 1978. p. 153).
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CAPITULO 4. APLICACION DE LA ESTRATEGIA DE
COMUNICACION PERSUASIVA

Retomando los datos que expusimos en el primer capitulo la
ESIQIE, durante el desarrollo de este trabajo contaba con 405 trabajadores no
docentes, de los cuales 21 tenian primaria parcial; 68 con primaria terminada; 80
con secundaria parcial; 67 con sccundaria terminada; 25 con sccundaria y carrera
comercial inconclusa; 47 con carrera comercial completa y 14 con bachillerato
inconcluso; ¢l resto tenia concluido su bachillerato: De estos tenemos que 322
trabajadores que estarian en la posibilidad de culminar alguno de los niveles que

ofrece el INEA y el Sistema de Preparatoria Abierta y que son: primaria,
secundana y preparatoria.

En base a esta informacion y utilizando el modelo de comunicacion
de Jakobson y ¢l propuesto en el capitulo de Comunicacion Persuasiva el
Departamento de Capacitacion elaboré su estrategia de comunicacion persuasiva,
que a continuacion describimos:

4.1 COMUNICADOR - EMISOR

El Decpartamento de Capacitacion representd ¢l emisor y tuvo la
responsabilidad de elaborar un mensaje cuya principal intencion era influir en las
creencias, opiniones y valores de los trabajadores para lograr modificar su
conducta y que se manifestaria a través de un mayor interés por los programas del
Sistema de Ensefianza Abierta; esto a su vez repercutirin en clevar el nivel de
educacion aumentando asi su productividad, motivacion y mejor desempefio en
sus labores. Ademas la campafia cumpliria la funcion de difundir ampliamente la
labor del departamento y los programas de Ensciianza Abicrta.

El Departamento de Capacitacion como emisor, a nombre de la
ESIQIE, tenia como proposito cstablecer interaccidon con los trabajadores de la
Escuela que representaban perceptores potenciales.

En nuestro proceso de comunicacion persuasiva empleamos recursos
sencillos para la elaboracion de los mensajes, como: cartulinas de colores diversos
y marcadores de colores, y su realizacion fue de manera manual. En este punto no
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nos detendremos en el anilisis de contenido, ya que lo harecmos ¢n otro punto mas
adelante. Como complemento de ¢stos mensajes empleamos los carteles impresos
que el INEA y la SEP envian a las diversas dependencias que ofrecen los
programas de Educacidon Abierta; asi también difundimos los folletos,
memordandums, instructivos de informacion, aunque cstos no forman parte de
nuestro analisis.

4.2 MENSAJE

Esta parte del proceso estuvo representada por los textos empleados
en las cartulinas, los cuales hacian referencia al Sistema de Ensefianza Abierta.
Fueron textos de exhortacidon-invitacion dirigidos a nuestros perceptores
potenciales.

Retomando a Jakobson diremos que nuestros mensajes hacian
referencia especificamente al sistema de Ensefianza Abierta, brindando
informacion clave para orientar a nucstros perceptores.

En los mensajes se expresé de manera implicita la funcion afectiva,
ya que es evidente que nuestros puntos de vista en cuanto al Sistema de
Enseiianza Abierta y fue resaltado cuando hablamos de las ventajas del Sistema.

La funcion connotativa en el hecho de que el Departamento estuvo
estrechamente relacionado con los perceptores, ya que son nuestros compaiieros y
pudimos tener acceso a informacidén y estar en constante comunicacion
interpersonal, nuestros mensajes reflejaban un acercamiento con los trabajadores,
por eso en el analisis enfatizamos una actitud de confianza y camaraderia.

La funcion fatica del mensaje se establece en el sentido en que
nuestros mensajes tenian el proposito de despertar un interés, abriendo el ciclo de
comunicacion y manteniéndolo asi, para dar paso a que los perceptores dicran
continuidad a la comunicacién al acudir al Departamento para recabar mayores
informes acerca del sistema de Ensefianza Abierta, y diandose una interaccion de
tal manera que nuestro perceptor s¢ convirtiera en ¢Misor y nosotros pascmos a la
funcién perceptora.
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La funcién mewlmgulsuca se refleja cuando nosotros utilizamos un

codigo ‘comiin al de nuestro perceptor, en donde las palabras y 1a redaccién se
dirigia al nivel de nuestros perceptores.

4.3 CANAL

" El cartel o cartulina fue nuestro soporte o vehiculo del mensaje y que
consideramos adecuado por difundir ampliamente nuestro mensaje en las
instalaciones de la ESIQIE que consta de tres edificios y tres areas de

laboratorios, de los cuales sc¢ identificaron las arcas de mayor afluencia de

trabajadores para que fueran visibles, estos lugares fueron: area de registro de
asistencia, accesos y salidas principales, tableros de informacion ubicados en los
pasillos y descansos de las escaleras y las entradas de oficinas principales

Este fue nuestro vehiculo principal aunque cuando el trabajador
interesado acudia al Departamento de Capacitacion a solicitar mayor informacién
se emplearon canales como: folletos ¢ instructives, invitaciones personales y la
comunicacion interpersonal, siecndo nuestro medio las ondas sonoras, la voz.

4.4 PERCEPTOR COMUNICADOR

Como dijimos al principio de este capitulo nuestros perceptores
estaban representados por 322 trabajadores que se encontraban en el siguiente
caso: 21 no tenian la primaria concluida; 148 no han terminado la secundaria y
153 aun no terminan ¢! bachillerato. Estos eran nuestros perceptores potenciales

4.5 RESPUESTA

El propdsito planteado en el trabajo fue obtener una respuesta
inmediata, después de aplicar la campaifia de comunicacion persuasiva, esto se

percibié al momento en que los interesados acudiecron al departamento de
Capacitacion a solicitar mayor informacion.
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4.6 MENSAJES EMPLEADOS EN LAS CARTULINAS
DE LA CAMPANA DE PERSUASION

CARTEL WNo. I

COMPANERO TRABAJADOR
ZAUN NO CULMINAS TU PRIMARIA?

EL DEPARTAMENTO DE CAPACITACION TE BRINDA LA
OPORTUNIDAD

DE TERMINAR TUS ESTUDIOS
EN EL SISTEMA DE ENSENANZA ABIERTA
i I NFORMATE ) @ W4
DEPARTAMENTO DE CAPACITACION

EDIFICIO No. 8 PRIMER PISO
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CARTEL N° 2

COMPANERO TRABAJADOR

i'SUPERATE!
CULMINA TUS ESTUDIOS EN:

PRIMARIA
SECUNDARIA

PREPARATORIA

SISTEMA DE ENSENANZA ABIERTA
il N FOR MA TE YA!

DEPARTAMENTO DE CAPACITACION

EDIFICIO No. 8 PRIMER PISO
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4.7 ANALISIS DE CONTENIDO DE LOS MENSAJES

Los mensajes fueron difundidos a través de cartulinas donde los
textos fueron elaborados de manera manual con marcadores de color.

Estos mensajes fueron dos basicamente y sélo cambié el término de
nivel escolar, es decir, en uno s¢ puso primaria, en otro secundaria y uno mais

preparatoria.

Nuestro objetivo fundamental al emitir estos mensajes era producir
un cambio de conducta en los trabajadores quec estin dentro del grupo de
perceptores potenciales, influyendo en sus creencias, actitudes con respecto a la
educacién y en particular en el Sistema de Ensefianza Abierta. Producir un interés
en el sistema y claro convencerlo para que se inscribiera en el nivel escolar que

necesita.

El Departamento de Capacitacion de la ESIQIE como emisor y
representante de la Institucion deseaba que los trabajadores aprovecharin este
servicio de apoyo al cual tiecnen derecho. Nuestro tnico interés cra el de difundir
el Sistema y a la vez iniciar y mantener un grupo de alumnos cn el sistema abierto,
por lo que usamos estos mensajes de comunicacion persuasiva.

Ya hemos seiialado que son 322 trabajadores los que representaban
nuestras perceptores potenciales, de estos es importante destacar quec en su gran
mayoria eran mujeres, con cdades que oscilan entre 30 y 50 anos; la mayoria son
casados y con hijos; con antigiiedad en el trabajo que va de los 10 a los 20 afios
de servicio; el nivel econémico en la mayoria es bajo, tomando ¢n cuenta que los
sueldos oscilaban entre los 500 y 1500 pesos mensuales. Estos aspectos de alguna
manera influyeron en la conducta y actitud de los trabajadores hacia ¢! Sistema, lo
cual analizaremos mas adelante.

En cuanto al anilisis de los textos que contemplaban nuestras
cartulinas, en el cartel nimero uno iniciamos con ¢! cencabezado que decia:
"Compafiero Trabajador”, de esta manera se invitaba a nuestros perceptor
especifico que representaban los trabajadores de la ESIQIE, por lo que se
difundieron en las arcas laborales y asi producir un sentimiento de confianza. Sc¢
utilizé el término "Compaiicro” para manifestar una sensacion de camaraderia, de
amistad, de manifestar que trabajamos juntos. El encabezado se hizo en color
oscuro para resaltarlo del resto del mensaje.
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Enseguida se expresé una pregunta: *, AOn no culminas tu (primaria,
secundaria y preparatoria) ? En ¢ste caso encerramos cntre paréntesis ¢l nivel,
porque era lo que cambiaba. Con esta interrogante podiamos definir mas a
nuestro perceptor, y ademas lo involucramos c¢n el dialogo, para que diera una
respuesta. Si al leer ¢l mensaje lo motivaba a responder en sus adentros un "no" o
un "si", en ¢stos momentos se podria hablar de una interaccion, si no habia tal,
definitivamente el mensaje paso desapercibido. Esta pregunta se escribié con
color que contrastara con ¢l del encabezado.

El mensaje proseguia con una alternativa, para aquetlos que su
respuesta fuera un "no”, y cra: "El Departamento de Capacitacion te brinda la
oportunidad de terminar tus estudios en el Sistema de Ensefianza Abierta.”

Con esto dabamos una respuesta inmediata a nuestros perceptores, a
una posible inquictud, diciéndole lo que podia hacer para solucionar su situacion y
adicionalmente le deciamos donde: "El Departamento de Capacitacion” y se
introducia el término "Sistema de Ensefianza Abienta”, que es ¢l medio que se le
present6 parque pudiera iniciar o continuar sus cstudios.

Continuando con el texto, se¢ usd la conjugacion  "te brinda", para
ofrecerle una salida a la problematica, una alternativa. Esto sc¢ reforzé con la
palabra "oportunidad” que tenia la intencion de seiialar que era el momento
indicado para hacer algo. Este efecto sc observaria en el momento que empezaran
a acudir al Departamento las personas interesadas.

Se afiadio: de terminar tus estudios” para reforzar la idea de la
necesidad de continuar o iniciar sus estudios.

El mensaje continud con: " Informate ya !, de manera imperativa se
les indicaba que no habia que perder mas tiempo para tomar la decision de iniciar

o continuar con su preparacion. Esperabamos que la respuesta se manifestara con
prontitud.

Finalmente, el mensaje culminaba’ con’ la-referencia- del lugar y
ubicacion cen donde podia obtener mayor kihfor,macién: :"Departamento . de
Capacitacion, Edificio N° §, primer piso"”. Aqui:se daba“la fuente emisora del
mensaje. o '
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El cartel nimero dos se redactd de la siguiente forma: el encabezado
fue similar al anterior cartel: "Compaificro Trabajador”. Enseguida se puso entre
signos de admiracion la palabra: "Supérate” que implicaba una manera imperativa

de invitarlos a cambiar su situacién académica, la intenciéon fue despertar una
motivacién a satisfacer la necesidad de mejorar.

Posteriormente se escribio: "Culmina tus estudios en ..." dandole una
respuesta para satisfacer su nccesidad de superacion. Como en el anterior cartel
se le dan las opciones de los niveles que puede cursar.

Sin mas preambulos se introduce la frase: Sistema de Ensefianza
Abierta” sin dar mas detalle, esto fue con el propdsito de despertar la curiosidad
en el perceptor por saber a que sc referia dicho sistema. Utilizamos también la
oracién imperativa: "Informate ya" y culminamos con la referencia del lugar y
ubicacion, de la misma manera que ¢l anterior mensaje.

Como se puede apreciar el lenguaje utilizado en ambos carteles fue
claro, usando palabras comunes, al nivel de nuestros perceptores. La letra era

clara y de buen tamario, de tal forma que su lectura fuera facil de hacer y ademas
de que se pudiera localizar rapidamente.

En ninguno de los mensajes se empleo el complemento iconico, cs
no se apoyo con algun disefio especial, ninguna imagen, fotografia o
dibujo, fue exclusivamente lenguaje escrito, debido a que el Departamento no
contaba con los recursos materiales y humanos para poder hacer un cartel mas
vistoso. Por eso fueron mensajes de cardcter informativo, donde se expuso
brevemente ¢l servicio que brinda el Departamento en cuanto al Sistema de
Ensefianza Abicnta, por lo que estos mensajes eran suficientes.

decir,

4.8 PROPUESTA PARA MEJORAR LA ESTRATEGIA DE
COMUNICACION PERSUASIVA HACIA LOS
TRABAJADORES DE LA ESIQIE

De acuerdo a los resultados obtenidos en ¢l trabajo y que
describiremos en las conclusiones, presentamos la siguiente propuesta para
posteriores campaifias de persuasion con ¢l objeto de captar el interés de los
trabajadores en el Sistema de Ensefianza Abierta.
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Los mensajes difundidos sc expresaron en un lenguaje sencillo y
elaborados con material rudimentario (cartulina y marcadores de color), por lo
que si se pone mayor ¢énfasis en la claboracion, para difundir carteles mas
vistosos, usando recursos iconicos para hacerlos mas atractivos, con un mecjor
disefio y formato. La ESIQIE cuenta con un taller de Serigrafia al cual se le puede
solicitar el apoyo mas especializado.

Durante el desarrollo del trabajo pudimos detectar que cuando los
interesados acudian al Departamento para saber con mas deualle lo relativo al
sistema Abiecrto, la mayoria preguntaba acerca de las ventajas de estudiar en este
sistema, por lo que sc hace necesario difundir mas las ventajas a través de folletos
o carteles que resalien esto.

En todo proceso de comunicacion es comuan que existan barrcras que
interfieren en ¢l buen desempeiio del proceso. Es importante para sucesivas
camparfias implementar mecanismos para detcctar la existencia de barreras de
comunicacion.

Asimismo, es necesario establecer métodos de evaluacién para poder
conocer la eficiencia de los mensajes que difundan, para esto se propone aplicar
encuestas a los perceptores potenciales, para que en base a los resultados se
pucdan determinar cambios en los mensajes.

Se debe seguir insistiendo en la definicion de lugares estratégicos
para la publicacion de los mensajes, para que a los perceptores se les hagan
familiares, cuidando de no llegar al extremo de ser tan familiares que ya no los
lean, sino mas bien con la intencion de que cllos sepan donde encontrar
informacion y de tanta insistencia tarde o temprano se interesen.

Se debera continuar con la elaboracion de textos en un lenguaje claro
y sencillo para que 1a lectura sea fluida y se capte mejor y mas rapido.

Por otro lado, se¢ deben estructurar campainas de motivacion para los
trabajadores o personas que ya se cncuentran involucradas en cl sistema y emitir
mensajes que los alienten a seguir estudiando, a que no desistan de continuar.
Para lo cual sc¢ propone hacer un seguimiento de cada una de las personas y asi
evitar la desercion.
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La idea central de motivacidn para el personal no docente seguiria
siendo la de aprovechar la oportunidad de poder gozar con una hora para estudiar
y aprovechar asi esta prestacion. Esto se buscara reforzarlo con ¢l apoyo de las

autoridades para respetar esta prestacion, en base al convenio institucional que
existe firmado.

Se propone solicitar apoyo material para contar con recursos que
refuercen la actividad como: personal administrativo, ya que soélo existe un jefe de
Departamento y una secretaria por el turno matutino; se requiercn sillas, mesas de
trabajo, un rotafolio, un pizarrén, una maquina de escribir cléctrica, una
microcomputadora, una impresora, papeleria en general. Y como lo mencionamos,
la colaboracion del Taller de Serigrafia para elaborar carteles de mejor calidad y
vistosos, folletos del Departamento, constancias y diplomas de aprovechamiento.

Buscar el apoyo de las autoridades para que los trabajadores que
estan motivados y estén trabajando se les brinden las facilidades para aprovechar
la hora que tienen dc prestacion.

Como se destacara en los resultados del trabajo, la comunidad
externa fue la mas interesada en inscribirse al Sistema de Ensefanza Abierta, se
debera continuar con el apoyo a este sector, sin descuidar a nuestros principales
perceptores, que son los trabajadores politécnicos. Para la comunidad externa no
se difundira ningun tipo de cartel en ¢l exterior.

En lo relacionado con los asesores, los programas del SEA
promovido por la SEP y ¢l INEA tiecnen fundamento en ¢l apoyo de asesores
mediante su programa dec prestadores de Servicio Social. LLa ESIQIE seguira
trabajando con alumnos de la Escuela, pero que estos alumnos cstén realmente
interesados en estos programas y evitar asi alumnos que lo hacen por comodidad
de estar en la Escucla. Se pretende cambiar 1a organizacion de los horarios de
asesoria, tomando de preferencia la disponibilidad de los trabajadores que deseen
estudiar y no como se estaba realizando, de dar preferencia a los prestadores de
servicio. Se proponc cubrir todas las areas del conocimiento con estos alumnos,
por lo que se sugicre solicitar la ayuda del INEA, para que envie prestadores de
otras carreras y c¢scuclas para asi tener cubiertas las materias econdémico-
administrativas y las socio-humanisticas.

Otro factor que detectamos y que contribuye al desaliento de los
trabajadores fuc la falta de informacion correcta y completa en el momento que lo
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requerian los trabajadores. Nos dimos cuenta que cuando no sc encontraba el jefe
o la secretana, ninguno dec los ascsores daba informaciéon. Para cvitar esto sc
pedira que todos los ascsores estén al tanto de la informacién minima
indispensable para darla a conocer a los interesados, con esto demostraremos
nuestro interés por csta actividad y los trabajadores lo percibiran.

Se deberan poner tableros de informacion donde se publiquen los
avisos y memorandums, para recordar la informacion mas importante de la

actividad: tramites, requisitos, horarios de ascsorias, calendarios de examenes,
lugares de aplicacion, resultados, entrega de documentos, entre otros. Sobretodo
los resultados de los examenes que se retrasan mucho, para evitar esto se¢ propone
que el jefe del departamento acuda directamente a las oficinas del INEA y el SEA

para conocer los resultudos y de manera extraoficial publicar los resultados antes
de que llegue la confirmacion v boleta.

Se¢ propone que s¢ reconozca publicamente el esfuerzo de los
trabajadores, solicitundo a las autoridades que entreguen los reconocimientos a
los trabajadores que culminen un ciclo o pasen cxamen.

Como sc¢ informd un gran namero de wrabajadores no les interesa
seguirse preparando, porque consideran que ya no estan en la edad de hacerlo,
porque ne tienen ticmpo, porque dicen que no les repercutirda en su salario, en fin,
para esto s¢ promoverian mensajes que tengan la intencion de hacerles ver la

importancia de seguirse preparando, de valorar su tiempo libre, y resaltando que
los principales beneficiados seran ellos y nadie mas.

Otro motivante seria hacerles llegar de alguna manera material de
apoyo para sus estudios, como son: guias dec estudio, apuntes, bibliografia, tratar
en lo posible de distribuir los libros de texto del Sistema Abicrto de manera
directa, es decir, buscar un mecanismo para que los puedan adquinir en el mismo

Departamento. Procurar tener en el Departamento por lo menos dos ejemplares de
cada libro para ofrecer servicio de consulta interna,

El Departamento debera continuar reforzando la comunicacion
interpersonal para conocer ¢l desenvolvimiento de cada persona interesada en el
sistema y estar al tanto de sus inquictude

, sugerencias, opiniones o problemas
que se deriven de esta actividad y asi ofrecer un mejor servicio.
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Finalmente, ¢l Departamento debera fijarse metas que lo lleven a una
reestructuracion continua para mejorar la calidad de los servicios, porque aun falta
mucho por hacer, tomando en cuenta que existe un 70% de la poblaciéon de
trabajadores que siguen siendo potenciales perceptores de nuestros mensajes para

motivarlos a reiniciar o empezar con su preparacion en los tres niveles que
ofrecen el INEA y la SEP.
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CONCLUSIONES

Al iniciar este trabajo encontramos que existian alrededor de ciento
cincuenta expedienies de personas que durante varios afios habian acudido al
Departamento a inscribirse al Sistema de Ensefianza Abierta, aunque de ninguno

. de los expedientes se encontro evidencia de haber terminado algun ciclo, por lo

que tuvimos que empezar de cero. Esto fue lo que descubrimos al investigar los

antecedentes, trayectoria y funciones del Departamento en los archivos a los que
tuvimos acceso.

En el periodo en que se desarrollé este trabajo, que fue de junio de
1989 a marzo de 1992, sc¢ obtuvieron los siguicntes datos: la planta de
trabajadores era de 403, de los cuales 21 tenian primaria parcial; 68 primaria
concluida; 80 tenian secundaria parcial mientras 67 la habian concluido, 14
trabajadores contaban con secundaria con carrera comercial y 11 inconclusa; 47
habian terminado una carrera comercial: 14 tenian bachillerato incompleto y 33 lo
habian terminado; 11 trabajadores contaban con carrera técnica; finalmente, 21
tenian licenciatura parcial v ! 8 concluida.

De estos datos tenemos que 21 trabajadores estaban en la situacion
de terminar su primaria: 159 en terminar su secundaria y 142 personas estaban en
la condicion de hacer la preparatoria, es decir teniamos 322 trabajadores como

nuestros perceptores potenciales de recibir nuestros mensajes de la campaiia
persuasiva.

Dec esto partimos para elaborar los mensajes dec nuestra campafia
persuasiva, donde la idea central era despertar un interés cn los trabajadores de la
ESIQIE por los sistemas de Enseiianza Abierta que ofrece la Escuela,
presentandolo como una buena alternativa de superacion.

El lenguaje emplcado en los mensajes de la campaiia fue claro,
sencillo y breve con la finalidad de que nuestro perceptor lo pudiera captar
ripidamente, con el minimo estuerzo y facil de recordar.

Los mensajes se propagaron ampliamente, ya que se alcanzaron
perceptores que no cstaban contemplados como nuestro objetivo principal y que

de otra manera hubicra sido imposible persuadir de manera directa. Los mensajes
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despertaron un interés momentanco en el sistema de Ensefianza Abierta, ya que se
atendidé a trabajadores que habian leido nuestros mensajes de la camparfia y que
deseaban obtener mas informacion.

El Departamento de Capacitaciéon inicié el proceso . como
comunicador-emisor, se encargd de recopilar informacién, establecer 'las
necesidades y propésitos para estructurar los mensajes de la campaiia.

-Nuestro perceptor fue identificado plenamente al tener conocimiento
de la escolaridad de cada trabajador, cada uno de ellos tuvo acceso a los mensajes
difundidos.

Los resultados obtenidos al concluir el trabajo fueron los siguientes:
de los 322 trabajadores potenciales un 23% se presenté interesado al
Departamento para obtener mayor intformacion, es decir 74 trabajadores, estos
obtuvieron la informacion, pero no todos decidieron inscribirse, fueron 13
trabajadores los que finalmente se interesaron y se inscribieron, o sea el 4% del
total de nuestros perceptores potenciales.

De los 13 trabajadores inscritos seis sc¢ inscribicron a nivel
secundaria y sicte a nivel preparatoria. Por otra parte, nos sorprendido que 54
personas externas al instituto se inscribieron, de las cuales 4 lo hicieron en
primaria, 11 en secundaria y 39 a preparatoria. En total tuvimos una matricula de
67 alumnos constantes de los cuales el 19% son trabajadores de la ESIQIE.

Con la comunicacion persuasiva se busco un cambio de actitud en ¢l
trabajador para que percibieran ta posibilidad de seguir sus estudios sin abandonar
sus actividades. Las metas trazadas iban implicitas en los mensajes, se lograron
de una manera parcial, ya que fue porcentaje minimo el que resulté persuadido,
aunque el resto se convirtio en propagador del mensaje fuera de las instalaciones
de la Escuela al difundir la informacion con sus familiares y conocidos. En otras
palabras, muchos trabajadores que no se inscribicron recomendaron o sugiricron
el Sistema de Ensefianza Abierta a otras personas.

En el proceso comunicativo establecido, consideramos que la

respuesta fue inmediata, ya que los trabajadores interesados en conocer mas del
Sistema se presentaron a la semana de ditundir la informacion.
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Las personas quc fucron persuadidas y que han sido constantes en las
asesorias y la presentacion de examencs han tenido que ser motivado por los
asesores en su forma de transmitir los conocimientos, de disipar las dudas y han

- logrado incidir en cllos para lograr ¢l autodidactismo.

Los trabajadores quc dccidieron inscribirse llegaron altamente
motivados y esto se reflejo al lograr que de los 13 trabajadores persuadidos, dos
de ellos en poco tiempo lograron su certificaciéon en el nivel de secundaria; 1o que
representé un factor de motivacion para las demas personas al darse cuenta de
que era factible obtener resultados positivos en poco tiempo.

LLa comunicacion interpersonal que se utilizé al momento de acudir
los interesados a la oficina de Capacitacion fue determinante para la decisiéon que
finalmente tomo cada aspirante, ya que en este proceso sc manifestaron las
ventajas del sistema, tales como: ¢l no presentar examen de admision; no haber un
limite en la edad: ¢l promedio minimo c¢s de seis; la tramitacion de examenes es
sencilla; no hay limite de¢ tiecmpo para culminar los estudios; reconocimicnto de
estudios por la SEP; ¢l bajo costo de los tramites y de los textos.

A traves de este trabajo se recabd informacion de la cual observamos
que algunos factores que provocaron la desmotivacion para que se aceptara el
proseguir estudios fucron: la edad, ya que algunas personas consideran que ya
paso su etapa para estudiar; sus obligaciones familiares, ya que ¢l estado civil de
la mayoria de los trabajadores es casado. Otro factor es la falta de incentivos en el
trabajo, pues aunque logren tener otro nivel de estudios las promociones estin
restringidas por la situacion ecconomica del pais.

Otro aspecto que ¢s importante destacar es que a nivel institucional
el Politécnico no ticne una cultura organizacional fuerte, ya que los valores
centrales de la organizacion no son aceptados con firmeza por sus integrantes,
sobre todo por los trabajadores no se respetan, no hay mucho consenso y no sc¢
comparten ampliamente.

La poca cultura organizacional que subsiste ¢s por la gente de mas
tiempo de laborar en la Institucion que la sigue por una costumbre, se ha formado
en base a un aprecio v valores de compromiso hacia el Politécnico. Esta cultura,
que es débil, se ha transmitido a través del tiempo por costumbres y por simbolos
institucionales.



De acuerdo a S. Robbins, la conducta del hombre muchas veces se
basa en la percepceion de su realidad. En la ESIQIE pudimos observar que la gente
esta influenciada en su actitud por el comportamiento de los demas. Es muy
comiin escuchar que si la gente no trabaja lo suficiente durante su jormada es
porque los demas tampoco lo hacen. 8Si no permanecen todo su horario en su
oficina, si toman mas ticmpo para consumir sus alimentos, si se salen
constantemente fuera de su lugar de trabajo a solucionar asuntos personales, si
aprovechan las oportunidades o no de capacitacion o del Sistema de Ensefianza
Abicrta es porque asi lo hacen los demas y porque sc ha trabajado asi siempre y
como nadie dice nada, ni las autoridades asi se sigue trabajando.

Otros siguen justificando su actitud argumentando que no existen
posibilidades de promocion; o las que hay son muy escasas y selectivas; que los
sucldos son muy bajos y no le ven caso seguirse preparando y si llegaran a tener
lo preficren ocupar en realizar actividades que les dejen algin beneficio adicional.
Estas actitudes y comportamientos se¢ han conservado durante mucho tiempo, la
mayor preocupacion de la gente ¢s conscervar su lugar y hacer antigiedad, las
experiencias de realizar mas de lo que se pide o se requiere en varios de los casos
es negativa, porque no hay reconocimiento; el trato es igual para todos, no hay
incentivos, no hay trato justo, entre otras cosas. Ademas de carecer de alguna
expectativa de mejorar sus condiciones de trabajo y de salario.

En la ESIQILE, los trabajadores toman decisiones personales en base
a su experiencia laboral. Esto ¢s motivado porque es comun por la rotacion de
directivos y jefes de depariamento, ya que cada tres afios deben ser elegidos o
porque asi lo determinan sus intereses personales. Mientras que el personal sigue
desempefiando sus funciones, sea quien sca ¢l jefe: cuando alguien llega a dirigir
un Departamento la mayoria de las veces son los jefes los que se deben adaptar a
los trabajadores.

Si el personal no esta de acuerdo con algiun cambio que desea
implementarse, deciden agruparse para formar alianza y quejarse; y si continua la
situacion igual, cambian su actitud dejando de colaborar o en un caso extremo
solicitan su cambio de oficina, por lo que finalmente los trabajadores logran su
objetivo.

En lo que respecta a las personas que se intercsaron en el sistema de

Enseciianza Abierta, les costaba mucho trabajo aprender, porque no entendicron lo
que era el sistema abierto. lo que era el autodidactismo. Esperaban un sistema
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escolarizado, y en su mente tenian la idea de que asi deberia ser el sistema. Esto
ocasiond que varios se desalentarin.
¥

La desmotivacion de los interesados se explica ademas porque el
proceso de reforzamiento fue muy pobre, no habia incentivos, mas ¢l de saber que
si avanzaban, los mas bencficiados cran cllos. Su reforzamiento partia de cllos
mismos; ya que si acudian a las asesorias, presentaban examenes y acreditaban,
no recibian ningin premio, ni siquiera una nota de feclicitacion por parte de las
autoridades. Sélo se hizo cuando tres de las personas culminaron su ciclo escolar
completo.

Otro factor que apoyd ¢l desaliento fue ¢l de la inconstancia de los
asesores. Como se indico en ¢l capitulo anterior los asesores son alumnos que se
encuentran realizando su servicio social y muchas veces no tienen una disposicién
para ensefiar y si alguno la tenin no contaban con la metodologia para hacerlo,
ademas de que su permanencia se limitaba a los seis meses de servicio. Por esta
razon no habia continuidad.

Durante ¢l tiempo que se realizo este trabajo, tres trabajadores
culminaron un ciclo escolar. Estas personas con dificultad lograron asimilar el
sistema abierto y de e¢sa forma su actitud fue favorable, se cncontraban
sumamente motivados para alcanzar su meta.

En cambio, ¢l resto de los interesados valoraron el sistema de una
manera equivocada, pensando que lo correcto fuera que sc organizaran clascs,
con horarios fijos y con profesores, porque argumentaron que sc sentian limitados
para aprender por su cuenta.

Algo que notamos en las tres personas que pudieron terminar un ciclo
fue que se sentian satisfechas en su trabajo y por tanto estaban motivadas. Por el
contrario, los trabajadores que no siguieron no tenian una actitud correcta hacia su
trabajo, se qucjaban constantemente de su situaciéon y por tanto también lo
hicieron del sistema de Ensefianza Abierta.

No podemos dejar de resaltar que la comunicacidon persuasiva resulta
un proceso efectivo para llamar la atencion de los perceptores cuando se desca
una respuesta inmediata. {in este trabajo nos dimos cuenta como un mensaje
destinado a un publico perceptor especifico, se propagd de manera impredecible a



otros perceptores que no se contemplaban originalmente.

De un proceso
comunicativo se generan otros mas. .

En el periodo del presente trabajo, que comprende de junio de 1989 a
marzo de 1992, se logré obtener una matricula de sesenta y cuatro alumnos, de
los cuales trece eran trabajadores de la ESIQIE y el resto gente externa a ella.
Seis de estos trabajadores participaron en secundaria y sicte en preparatoria. Este

punto es lo mas favorable de nuestro trabajo, ya que debemos recordar que
empezamos con cero alumnos.

Definitivamente los resultados no fueron los esperados, pero se¢ pudo
obtener que nuestro perceptor potencial se enterara del mensaje, lo captd vy
momentaneamente se interesd por conocer mas al respecto y finalmente difundirlo

a familiares y conocidos, que fueron los mas interesados, ya que se inscribieron
cuarenta y sicte personas.

Con este trabajo ratificamos que los ambitos de 1a comunicaciéon no
tienen limites, ya que de un proceso de comunicacion previamente establecido se
desprende un sinnimero mas de procesos que resultan propagadores de un

mensaje a un namero indefinido de perceptores que no se habian contemplado en
¢l primer proceso.
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