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INTRODUCCIÓN 

La comunicación es el medio por el cual el hombre se ha podido 
relacionar en sociedad,. por lo que es indispensable para su desarrollo, formación 
de hábitos y costumbres. 

El análisis de la comun1cac1on como fenómeno social. ocupa cada 
vez mayor importancia~ ya que las relaciones entre los individuos resultan con el 
paso del tiempo más complejas. 

El presente trabajo se originó en el Departamento de Capacitación y 
Desarrollo de la Escuela Superior de Ingeniería Química e Industrias Extractivas 
(ESIQIE) del Instituto Politécnico Nacional (!PN), dando asesorías a personas 
que estaban inscritas en el Sistcn1a de Enseñanza Abic~ nos dimos cuenta que 
por parte de los trab:ijadorcs a los que se brinda este servicio no había interés, por 
lo que empezamos a cuestionamos acerca de los motivos por los que no había tal. 

La Institución otorga a los trabajadores las facilidades para que 
puedan inici::1r o continuar sus estudios. sin embargo durante mucho tiempo el 
personal manifestó poco interés en el sisten1a. Tal es la razón del desarrollo de 
este trabajo~ para poder dar a conocer el sistema y crear conciencia en los 
trabajadores~ de que en la n1cdida de una mejor preparación tendrán más 
facilidades para enfrentar los problcn1as cotidianos y en sus labores responder de 
lUla manera 1nás eficiente. 

En principio los n1otivos que cncontran1os fueron: que había una falta 
de difusión~ f:.ilta de inlOrn1ación oportuna. así con10 falta de motivación por parte 
de los traba.1adorcs que se encontraban en la situación de no contar con alguno de 
los niveles de cscolarid~1d que brinda el sistcn1a y que es a nivel primaria~ 

SCCWldaria y preparatoria. 

Ton1~u1do con10 antecedentes la escolaridad del personal no docente 
de la ESlQIE .. nos din1os cuenta que el nivel es de tercero de secundaria~ en 
promedio~ r.:1zón por la cual se propuso poner en marcha una estrategia de 
comunicación persuasiva que d!.!spcrtará el interés del personal no docente a 
continuar o iniciar estudios en el sistc1n~1. 111cdiantc mensajes elaborados en el 
Departamento con los inedias que se tcnian al alcance y por medio de pláticas con 
las personas que estaban en la condición de proseguir o iniciar sus estudios. 



Con esto se pretendía establecer una matricula con personas que 
fueran constantes y que tuvieran el deseo de culminar el ciclo. Aunque se detectó 
que había personas inscritas.. no se encontraron evidencias de que hayan 
presentado algún examen.. ni de que acudieran a las asesorías. 

Para realizar este trabajo nos planteamos como objetivo: implantar 
una estrategia de comunicación persuasiva dirigida a nuestro perceptor,. los 
trabajadores de la ESJQJE. 

Este trabajo se confom1ó de la siguiente manera: en el primer 
capitulo narramos de manera cronológica los antecedentes históricos del Sistema 
de Educación para Adultos que contempla los niveles de: alfabeti7..ación y 
educación básica: así como los objetivos que debe cumplir al ser diseñada; las 
ventajas de este sistema de enseñanza. Por otro lado,. se exponen los antecedentes 
del Sistema de Preparatoria Abierta; las ventajas que contemplan .. los objetivos~ 
las características de este sistema. Asi tan1bién se habla acerca del surgimiento del 
Departamento de Capacitación y Desarrollo de la ESIQIE. y las funciones que 
desempeña en lo relacionado con los sistemas de Enseñanza Abierta y algunos 
datos de referencia. 

En el capítulo dos desarrollamos la conceptualización de lo que 
entendemos por Comunicación con base en Martín Serrano~ la diferencia entre 
información y con1unicación. Adcn1ás anali7..amos los elementos del Proceso de 
Comunicación que sugiere Jakobson y las íuncioncs del mensaje. Añadimos un 
subtcma relacionado con la tipología de los signos que Adam Schaff distingue y 
culminamos el capitulo definiendo las formas de comunicación que consideramos 
importantes: interpersonal~ grupaL colectiva y la organizacional. 

En el capítulo tres abarcan1os la conceptualización de la 
comunicación persuasiva y motivación~ cxplican1os el proceso y cómo se aplicó 
en el trabajo~ así como su efectividad en el sistema de enseñanza Abierta. 
También tocaremos de manera breve lo que es n1otivación .. el aprendizaje y los 
tipos de motivos que los psicólogos consideran. 

En el último capítulo tr~nará de la aplicación de nuestra campaña de 
comunicación persuasiva en l;.i ESI<....>IE con el objeto de persuadir y captar el 
interés de los trabajadores de la Escuela que están en la posibilidad de iniciar o 
reiniciar sus estudios en el nivel primaria~ secundaria y preparatoria. 



Desarrollamos el análisis de contenido de nuestros mensajes y terminamos con 
una propuesta para mejorar posteriores campañas de comunicación persuasiva 
hacia los trabajadores de la ESIQIE. 

Finalmente, en las conclusiones se manifiestan los resultados del 
trabajo, de Jos cuales podemos resaltar que cJ buen funcionamiento de un proceso 
de comunicación repercute en el buen desempeño de cualquier actividad humana, 
así como la difusión de infonnación adecuada. 



CAPÍTULO l EDUCACIÓN ABIERTA Y SU DESARROLLO 
EN EL DEPARTAMENTO DE CAPACITACIÓN DE LA 

ESIQIE 

1.1 ANTECEDENTES lllSTORICOS DEL SISTEMA DE 
·EDUCACION PARA ADULTOS 

La Secretaria de Educación Pública se establece en 1921 .. se definen 
y transfonnan los propósitos de las Instituciones Educativas. La educación asume 
el papel de fUndamcnto y guia de la transformación social, económica y política 
en México .. considerada Cstn con10 un proceso permanente a lo largo de su vida. 

El secretario de Educación Publica de 1924 a 1928 impulsa las 
Escuelas lndustrüilcs dando prioridad a la formución de personal calificado, en 
estas fechas se lleva a cabo la campaña de alfabetización cobrando singular 
importancia. Se Je da auge a las escuelas rurales y las misiones culturales de 1928 
a 1930., ya que seis de cada diez mexicanos eran analfabetas. (SEP. Educación 
Básica. pp. 7-14). 

De 1934 a 1940. el secretario de Educación Pública crea las escuelas 
socialistas y el Instituto de Orientación Socialista con el propósito de liquidar el 
analfabetisn10 .. razón por Ja cual se fundaron las escuelas nocturnas para ¡idultos. 

En 1944. el titular de la SEP expide la ley de emergencia que da 
inicio a una nueva campaña contra el alfabctisrno. Para l 950 cuatro de cada diez 
mexicanos n1ayorcs de diez años no sabían leer ni escribir. Obligando la 
fonnación de Ja Dirección General de Alfabcttzación y Educación Extracscolar 
en J 952. También bajo la dirección de este secretario de 1958 a J 964 son 
creados 60 .. 754 centros y escuelas de alll1bctización. 

En 1965. se establece con c.::1r.::ictcr experimental cuarenta centros de 
educación para adultos para ofrecer la primaria a la población mayor de quince 
años. 

24 % de cada cien mexicanos n1ayores de diez años no tienen la 
educación elemental en J 970. Los centros experimentales de educación para 
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adultos en 1971, tomaron la dcnon1inación de Centros de Educación Básica para 
Adultos, se crea el Centro de Estudios Medios y Procedimientos Avanzados de la 
Educación (CEMPAE) con el objeto de fomentar, planear y coordinar Ja 
educación extraescolar._ programar la investigación, experimentación y asesoría de 
las instituciones y organisn1os respectivos. 

Se expcrin1cnta un proyecto de Acreditación de primaria para adultos 
en ocho entidades en 1974. creándose ugcncias que ofrecían en fonna gratuita la 
aplicación de exámenes y la expedición de los certificados correspondientes. Para 
1975._ los exán1cncs de acreditación 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 año, se promulga la Ley Nacional de Educación 
para Adultos y se crea el Sistema de Educación Nacional para Adultos. 

El Progr::m1a Nacional de educación a Grupos Marginados de 1976 a 
1982 da origen a la creación del programa denominado Educación para Todos, el 
cual propone un programa de alfabetización para adultos. Sin embargo~ en 1980 
16 de cada 1 00 mexicanos aun permanece en el analfabetismo. 

En 1978. se creó la Coordinadora General del Plan Nacional de 
Zonas Deprimidas y Grupos Marginados (COPLAMAR) bajo el lema "Educación 
para Todos". El 3 1 de agosto de 198 1 se crea el Instituto Nacional para la 
Educación de Jos Adultos (!NEA) con el propósito de promover. organizar e 
impartir Jos servicios de alfabetización y educación básica. (SEP.: Dirección de 
sistemas Abiertos. pp. 26-30). 

Por otro lado. la SEP con el objeto de atender Ja demandan de 
serv1c1os educativos en el nivel medio superior crea en 1979 un modelo de 
educación abierta denominado Sistema de Preparatoria Abierta. 

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

El objetivo de estos progra111as es asegurar a todos los mexicanos el 
uso del alfabeto y la educación fund:uncntal para mejorar su calidad de vida .. se 
pretende ampliar._ decididamente la educación para adultos._ no sólo con una 
campaña de alfabetización sino tratando de que quienes aprenden a leer y escribir 



cubran estudios con1plen1cntarios y queden integrados a actividades culturales y 
de capacitación. (SEP. 1982. pp. 10-18). 

El programa quedó bajo la dirección de los Gobiernos Estatales. con 
el apoyo del Gobierno Federal .. a través de la Secretaria de Educación Pública, 
misma que creó dos nuevas dependencias para apoyar la acciones~ la Dirección 
General de Educación para Adultos, con el fin de administrar, proponer y orientar 
los servicios de educación para adultos .. y el Consejo Coordinador de Sistemas 
Abiertos para promover .. planear .. coordinar y evaluar los Sistemas de Educación 
Abierta. Asimisn10.. se establecen mccanisn1os de colaboración con otras 
instituciones para hacer llegar la educación a grupos que no tienen contacto con 
centros educativos forn1alcs. 

La Educación para Adultos. brinda la oportW'lidad a personas 
mayores de quince años .. para que todo adulto pueda alcanzar el conocimiento de 
la educación básica (primaria y secundaria). Propicia el autodidactismo .. que el 
alun1no se incorpore al estudio sin desatender sus actividades cotidianas; pcnnite 
que adquiera conocinlientos y desarrolle sus habilidades al ritmo que dctcnnine el 
uso de su tien1po libre~ apoya con servicios de asesoría cuando son solicitados y 
requiere que el estudiante se registre en el sistema para acreditar sus 
conocimientos. 

Los niveles de primaria y secundaria son dirigidos por el lNEA y están 
organizados en tres partes o niveles que se concluyen al aprobar las n1atcrias de 
matemáticas .. español .. 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 SISTEJ.\.-lA EN EL NIVEL BASICA 

A partir de la conformación de la enseña07_a abierta en México .. 
diversas instituciones educativas: Universidad Nacional Autónoma de México. 
Colegio de Bachilleres. Instituto Politécnico Nacional.. cte. han realizado 
diferentes experiencias que pcnnitieron la formación de personal docente y 
administrativo especializado en ta problemática y acciones de la enseñanza 
abierta. (SEP. 1982. p. 95). 



Desde sus orígenes este sistema fue contemplado con las siguientes 
ventajas para el nivel básico: Brinda la oportunidad a personas mayores de quince 
añ.os. Permite que todo adulto pueda alcanz:ir el conocimiento de la educación 
básica (primaria y secWldaria). Propicia el autodidactismo. Los alumnos se 
incorporan al estudio sin desatender sus actividades cotidianas. Le permite que 
adquiera conocimientos y desarrolle habilidades al ritmo que determine el uso de 
su tiempo libre. Apoya con servicio de asesoría a quien lo requiere. El interesado 
únicamente debe inscribirse al sistema y acreditar los exámenes, al finalizar sus 
estudios serán debidan1entc avalados por la SEP. 

1.4 ANTECEDENTES DEL SISTEMA DE PREPARATORIA 
ABIERTA 

En el Centro para el estudio de Medios y Procedimientos Avanzados 
de la Educación (CEMPAE) fue creado por decreto presidencial el 31 de agosto 
de 1971 ... como un organismo federal descentralizado de interés público, con 
personalidad jurídica y patrimonial propios... que tiene como finalidades 
fundamentales: 

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

b} Atender la demanda educacional cualitativa y cuantitativamente, a 
través de nuevos criterios que con base en el constante avance científico. 
tecnológico y cultural. tienden a desarrollar am1ónica y plenamente al individuo, 
para alcanzar la integración total de nuestra unidad nacional. 

Por otra parte. la Dirección General de Acreditación y Certificación 
(DGAC) confom1c al rcgla1ncnto interior de la Secretaria de educación Pública, 
entre otras facultades tiene la de proponer nunnas para la acreditación .. registro y 
certificación de los conocin1icntos y aptitudes adquiridos a través de los sistemas 
educativos a cargo de la Secretaria.. en coordinación con las entidades y 
dependencias competentes .. así como difundirlas y verificar su cumplimiento. 

Acreditar y certificar. en coordinación con las delegaciones y 
direcciones generales. asi como con dependencias respectivas ... los conocimientos 
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y aptitudes adquiridos a través de los sistemas educativos que opere la Secretaría, 
expidiendo .. en su caso .. los certificados .. títulos o grados que procedan_ 

En 1973,. se realizó w1 convenio entre el Instituto Tecnológico y de 
estudios Superiores de Monterrey (ITESM) y el Centro para el Estudio de Medios 
y Procedimientos Avanzados de la Educación (CEMPAE) .. para elaborar entre 
ambas instituciones un paquete <lidúctico a nivel preparatoria. el cual fue 
aprobado como plan piloto en Monterrey. Nuevo León. 

En enero de 1979 y a propuesta del Consejo Coordinador de 
Sistemas Abiertos. se reunió In Cornisión de Bachillerato Abierto (actual 
Comisión de Educación Media Superior).. para integrar un plan de trabajo 
tendiente a prestar el servicio de preparatoria abierta. modelo CEMPAE 
quedando corno unidad responsable. la Dirección General de Acreditación y 
Certificación. (SEP. 1982. p. 47). 

L::1 Dirección General de Acreditación y Certificación diseño el 
sistema de acreditación de conocin1ientos para la preparatoria abierta., con base en 
lo establecido en la Ley Federal de Educación .. considerando las políticas de la 
descentralización administrativa de la Secretaria de Educación Pública. (SEP. 
1982. p. 49). 

La Ley Federal de Educación permitió establecer modalidades 
capaces de incren1cntar y superar la eficiencia en las tareas educativas. Est.c es el 
caso de los sistcn1as de cnscfianza abierta .. que pretenden romper con el concepto 
elitista de la educación y antpliar así las posibilidades de su oferta. Los 
sistemas abiertos persiguen la 1ncta de superar las relaciones de dependencia 
existentes entre n1acstro-cducando y progra111as-ticmpo. 

Una de las ntiras fundamentales de esta ley es extender Jos beneficios 
educativos a todos los sectores de la pobl::ición concediendo prioridad a los que 
han carecido de ellos. 

Los Sistcn1as Abiertos de Educación se basan en la tecnologia 
educativa. entendiendo por tal. el conjunto de conocimientos científicos y 
técnicos .. basados en investigaciones específicas. aplicado sistemáticamente al 
desarrollo y conducción de la educación. En ella confluyen ciencias como: la 
sociologia. la economía .. la cibernética .. la matemática y otras. destacando entre 
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ellas tres disciplinas: la psicología,. la teoría de la comunicación y la teoría de 
sistemas. 

. La preparatoria abierta,. por ser un nivel medio superior consta de 
treinta y tres materias~ las cuales están programadas en tres semestres de tronco 
con1ún y tres del área de especialización. Dichas especialidades son 
Humanidades~ Ciencias Adnlinistrativas y Sociales y Ciencias Físico 
Matemáticas. La programación de ex:in1encs es mensual para que se presente de 
Wla a tres materias. dependiendo 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 adnlisión. No existe límite de edad. Las materias afines del 
sistema cscolari7-:.1do son rcvalidables en el abierto. El estudiante determina el 
tiempo en el que desea certificar sus estudios (terminarlos). No se requiere asistir 
a lugares específicos para estudiar. La inscripción al sistema y solicitud de 
exámenes se puede realizar en cualquier Delegación Política. Delegaciones 
Regionales. Centros de Trabajo e Instituciones reconocidas por la SEP. La 
certificación de los estudios al ser tern1inados. es expedida por la SEP. pudiendo 
continuar estudios superiores en cualquier Institución escolarizada. 

Las ventajas son rnuchas. sin cn1bargo. algunas se toman en 
desventajas ya que si se considera que la n1ayoria de los estudiantes son adultos. 
que posiblemente han dejado de cstudüir durante periodos prolongados. les será 
dificil iniciar o continuar estudios en forma autodid:ictica. Por otra parte. al no 
existir límite de tiempo ni lugar especifico para estudiar. pospondrán su 
certificación en fom1a indefinida o rcabandonar los estudios. ya que no tienen 
presión de tiempo. rcquerirnicnto de asistencia ni la supervisión 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 educación. de acuerdo con la filosofía social 
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derivada de la Constitución, la ley Federal de Educación y la ley Nacional de 
Educación para Adultos. 

Favorecer el desarrollo integral de las personas en comunicacton 
creadora con sus scn1ejantcs y con la naturalc~..a... a través de Wla formación 
humanística. científica, tecnológica y anistica, que ayude al estudiante a afrontar 
las situaciones de la vida con seguridad en sí n1ismo. 

Desarrollar la capacidad de razonamiento y análisis critico del 
adulto., procurando que adquiera el hábito de evaluar su conducta individual y 
social. 

Desarrollar en el adulto el interés y la capacidad para adquirir nuevos 
conocimientos~ habilidades~ actitudes o con1portamiento" que f"acilite su 
desenvolvimiento cotno persona. sobre la base de la experiencia acumulada. 

Ofrece los fundamentos de la formación general que dé al estudiante 
la posibilidad de continuar preparándose en otros niveles subsecuentes de 
educación. 

Fomentar el autodidactismo desarrollando en el estudiante la 
capacidad de aprender a aprender .. para que esté en posibilidades de participar 
mejor en su propia fbnnación., considerada ésta como W1 proceso permanente a lo 
largo de su vida. 

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

El CEMPAE desde que discrló su modelo de enseñanza abierta, lo 
planeó para que fuera aplicable a los diversos niveles educativos con las debidas 
adaptaciones. En su estructuración intervino un equipo interdisciplinario de 
investigadores~ primordialn1cntc de las áreas de pedagogía., medios de 
comunicación social .. psicología y sociología. 

Este modelo puede definirse con10 el conjunto reorganizado de principios .. 
métodos y recursos pedagógicos que aprovechando las experiencias educativas y 
el uso de los medios modernos de comunicación social .. intenta que el individuo se 
desarrolle de manera autónon1a,. sin restricciones de asistencia o permanencia en 



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

I.7 CARACTERISTICAS DE ESTE MODELO DE 
ENSEÑANZA 

Tiene objetivos conductualcs de enseñanza-aprendizaje precisos. 
Reduce al mínin10 las restricciones de tiempo~ espacio y distancia que suele 
presentar la asistencia a las aulas. Es una forma de educación cxtracscolar que 
además de satisfacer en el usuario necesidades de tipo académico., puede 
contribWr también a generar cambios en el nivel socioeconómico. Respeta el 
ritmo individual del estudiante y propicia aJ mismo tien1po su participación en el 
trabajo de equipo. Estimula la autosuficiencia del estudio. Fomentar el interés por 
la investigación y auspicia hábilos pcnnancntcs de estudio. Permite la existencia 
del trabajador-estudiante y del estudiante-trabajador. Usa plcnan1cntc Ja 
capacidad instalada. 

Para fines de equivalencia con la modalidad escolarizada~ el plan de 
estudios se estructuró en semestres y tiene una duración pron1cdio de tres años. 
Sin embargo~ el estudiante puede~ según sus posibilidades de tiempo~ llevar una 
carga académica semestral parcial~ o acelerar aun aprendizaje y reducir el tiempo 
indicado. 

Este rnodelo de enseñanza contempla entre sus elementos la asesoría .. 
cuya función esencial es poner al alcance de los estudiantes .. individualmente o en 
grupo 9 Jos recursos necesarios para su aprendi7..ajc útil. 

Se requiere que los asesores sc:.1n capaces de resolver dificultades 
específicas en Wla área detern1inada del s:.1ber .. y de proporcionar aportaciones que 
permitan la retroalimentación de Jos clcrncntos académicos y administrativos del 
sistema. 

Los estudiantes de la preparatoria abierta cuentan con asesores 
personales o de circulo de estudio. quienes generalmente son pasantes de 
licenciatura y especialistas en áreas específicas del conocimiento. 
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1.8 CAPACITACION Y DESARROLLO DE LA ESIQIE 

Departamento de Capacitación y Desarrollo para el personal no 
docente de la ESIQIE del IPN está ubicado en el edificio número siete de Ja 
Unidad Profesional Zacatcnco. Fue creado en 1984 para impartir cursos de 
capacitación y dar asesoría en el sistema de educación para adultos al personal no 
docente y sus fan1iliarcs de la propia Escuela y del Instituto. 

En la ESJQJE, se cumple el convenio SEP-IJ>N a través del 
Departamento de Capacitación y Desarrollo que dirige sus acciones en torno a las 
cláusulas mencionadas que coadyuvan a h.1 superación académica del personal no 
docente y fa1niliarcs. Además concreta las actividades propias para dar la 
capacitación en te1nas que los preparen para un n1cjor dcscn1pcño de su trabajo. 

En apoyo a la capacitación se programan y solicitan al área central 
Jos instructores para que 1111partan cursos que cubran necesidades prioritarias y de 
actualidad en la ESIQJE~ se promueven y difunden dichos cursos en las 
instalaciones de la Escuela y se inscribe ;.1 los interesados. Proporciona el local en 
el que se impartirú el curso y al finalizar t!ste el área central les proporciona a los 
participantes constancia de as1slcncw 

Para facilitar la labor del instructor en el departamento se dispone de 
los recursos materiales con1únmcntc requeridos: computadoras> retroproycctorcs> 
monitor con videocasetes, rotafolios, etc. o se solicitan a la dirección de la 
Escuela~ esto es en relación con el tipo de curso y su duración. Entre los cursos de 
más actualidad cst:in: Introducción a la Microcornputadora .. Prin1cros Auxilios> 
Redacción.. Ortograf1a. /\ctualización Sccrctarial. Expresión Oral. etc. 

1.9 SISTEMA DE ENSEÑANZA ABIERTA EN LA ESIQIE 

El interés del IPN porque el personal no docente tuviera estudios 
básicos y de medio superior. principahncntc~ fue el n1óvil para que se celebrara en 
1987 un Convenio con la. SEP. el cual ofrece los servicios de preparatoria abierta 
en las escuelas del IPN co1no derecho para los trabajadores no docente. 
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Las principales consideraciones de este convenio se basan en que la 
educación es un proceso que coadyuva al desarrollo del individuo y a la 
transformación de la sociedad,. siendo factor dctenninante para la adquisición del 
conocimiento y para fonnar al hombre con un enfoque social. 

A través de la educación~ el individuo adquiere los conocimientos 
necesarios para su superación pcnnaOcntc~ de tal nlanera que esté en condiciones 
de aspirar a niveles de vida n1ás altos y a una participación más efectiva y 
constante en el proceso del desarrollo económico .. social y político del país. 

Las principales cláusulas a las que se comprometen ambas partes 
son: 

a) Concertar acciones entre Ja SEP y el IPN para la colaboración 
conjunta en la operación del sistema de preparatoria abierta .. con el fin de atender 
la den1anda educativa que para dicho nivel exista entre cJ personal no docente que 
labora en el IPN .. así como entre sus fan1iliarcs. 

b) Apoyar la promoción de la Preparatoria Abierta para el personal 
no docente del IPN y sus familiares con nlaterialcs inlonnativos y n1otivacionales 
diseñados y reproducidos de acuerdo con las necesidades particulares,. en la 
medida de sus disponibilidades presupuestales. 

c) Orientar .. capacitar y asesorar a los responsables de las unidades 
que ofrezcan el sístcn1a de Preparatoria Abierta en la organizació~ la 
investigación de la demanda que requiera de los servicios y tramitación de 
estudios. 

d) Acordar los :.ijustcs a los calendarios de exámenes que se 
requieran. Recibir y revisar previo el pago correspondiente.. la inscripción de 
exámenes de acuerdo a las nonnas establecidas. Entregar Jos resultados de 
exán1enes en un plazo conveniente. 

e) Emitir y cntregur Jos certificados al personal no docente y sus 
familiares cuando estos cubran el plan de estudios vigente,. participando para tal 
fin en la realización de ct!rcmonias organizadas conjuntamente. 

f) Progra1nar el servicio social en apoyo a la preparatoria abierta y 
analizar los infonnes de avances y terminación. 
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El convenio fue signado por parte de la Secretaria de Educación 
Pública por los funcionarios que en ese entonces ocupaban la Subsecretaria de 
Planeación Educativa, la Oficialía Mayor y Ja Dirección General de Evaluación 
Educativa; por el Instituto Politécnico Nacional. el Director General. (SEP. I 986. 
pp. 4-5). 

Los alumnos de la ESIQIE. que estén cursando del séptimo al 
noveno semestre sin adeudar materias deben realizar el servicio social 
reglamentario. Existe la posibilidad de que lo cwnplan en el Departamento de 
Capacitación,. que les ofrece las facilidades necesarias para que impartan 
asesorías en el sistcmu de Enseñanza Abierta. 

L;:1 rnancra en que los alumnos se enteran de la posibilidad de prestar 
e] servicio social en el Dcpartmnento. es principaln1cnte a través de comunicados 
publicados en las instalaciones de la Escuela~ en los que se les iníorma del 
requerimiento para servir corno asesores de los alumnos de educación abierta. 

Los interesados que acuden. por infom1ación son entrevistados y se 
les da a conocer las actividades que deberán realizar .. se le asigna un horario y 
calendario para cumplir con el tie111po reglamentario y se hace oficial a través de 
las canas de compromiso y aceptación que se cnvian al Departamento de Servicio 
Social. 

Una vez incorporados como asesores del Departamento .. se les 
ayuda a tramitar la posible obtención de beca de estudio durante el servicio social. 
Además se les n1otiva para que .asistan a los cursos de capacitación que los 
beneficia en su desarrollo profcs1ono.ll y personal. 

Diversas son las acciones pnra la tramitación de estudios de 
educación abicna desde la 1natnculac1ún hasta la certificación de estos. El 
Departan1cnto u cargo realiza las s1guierlles actividades pública el calendario que 
envía el área central (Dirccc1ón de Recursos Humanos) para la presentación de 
exámenes tanto de nivel basico con10 n1cdios superior .. se realizan los pagos para 
el derecho a examen en el úrea central S1 es el caso .. se da de alta a alumnos que 
inician. Se hace entrega de boletas con los resultados de los exámenes~ en caso de 
concluir estudios de cualquier nivel se hace la tramitación .. en el área central .. para 
la certificación correspondiente. 
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Existe Ja vinculación entre el Departamento de Capacitación y 
Desarrollo de la ESIQIE y el Programa de Servicio Social de Educación para 
Todos (PROSSET) que a través del proyecto de actividades se le solicitan 
estudiantes de los Centros de Estudios Científicos y Tecnológicos (C.E.C. YT) del 
IPN para que funjan como asesores. Mediante la Dirección de PROSSET se les 
envía al curso propedéutico para capacitarlos con10 asesores. 

También ha sido posible contar con el apoyo del personal docente y 
administnitivo de esta Escuela~ que de manera voluntaria impanen asesorías a 
alunmos del sistcn1a abierto. 

Para el presente trabajo se tomaron como base los datos obtenidos en 
1990 y son los siguientes: 

La población no docente en la ESIQIE era de alrededor de 405 
empleados de los cuales 1 8 el nivel de licenciatura; 1 1 con preparación técnica: 
65 con educación n1cdia superior~ 47 han cursado una carrera comercial; 25 tienen 
carrera comercial con secundaria; 14 7 contaban con el nivel de secundaria y 81 
con estudios de prirnaria. 

Algunos son probables candidatos a obtener un grado superior del que ya tienen, 
además de los que estudiaron primaria y carrera comercial .. sin embargo los que 
tienen edad avanzada es poco probable que continúen estudiando; en el mismo 
caso estarán los que tienen dos trabajos y las mujeres que rebasan los 35 años de 
edad,. casadas y con hijos. Por esto~ seria recomendable realizar un programa de 
comunicación persuasiva para que convenza a los posibles candidatos a 
interesarse por el sistema de enseñanza abierta. 
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CAPÍTULO 2. COMUNICACIÓN 

Para Martín Serrano "La con1unicaciún es una fonna de interacción,. 
supone la participación de al menos dos actores. Los actores ocupan posiciones 
distintas y en transcurso del proceso comunicativo desempeñan funciones 
diferentes." Estos actores pueden ser cualquier ser vivo que intcractua con otro u 
otros seres vivos .. de su misma especie o de especies diferentes .. recurriendo a la 
información. (Serrano. 1991. p. 13). 

Para ilustrar esta definición veamos el siguiente cjcn1plo cuando un 
asesor de enseñan?-:.! abierta c>..-plica un concepto a lU1 alwnno que cxtcrnó W13 

duda se está estableciendo Wla interacción entre asesor y alumno .. que son dos 
seres de la n1isrna especie y que cumplen funciones y posiciones diferentes,, 
además de recurrir a la información para poder establecer una interacción. 

Continuando con Serrano explica que un ser vivo intcractua 
comunicativamcnte cuando su comportan1icnto muestra cada una de las siguientes 
características: Se sirven de la energía para la producción de señales y la 
modifican. Dicha materia puede ser su·· propio cuerpo .. una cosa de la naturaleza, 
un objeto fabricado. (Serrano. 1991.p.14). 

Siguiendo con nuestro ejen1plo: el asesor y el alwnno utilizan su 
cuerpo~ parte de su cuerpo como su aparato fonológico.. sus manos para 
desarrollar W1 trabajo expresivo donde usa una energía y esta materia la modifican 
al expresarse a través de W1 lenguaje que es común para los dos. 

Este lenguaje, Serrano lo define como un ejemplo de "trabajo 
expresivo" que es un trabajo que conswnc energía y altera temporal o 
permanentemente la materia y es otra de las características que estamos 
analizando. (Ibídem. p. 1 5). 

Además el asesor y el ah.unno utilizan las manos o expresiones 
faciales para enfatizar o apoyar sus expresiones y aquí es donde se observa el 
"trabajo expresivo". 

Otra características es la de ser capaz de obtener señales .. que son 
variaciones en la emisión o recepción de energía por parte de Ja substancia 
expresiva. (Ibídem. pp. 17-18). Estas señales se transmiten a través de un canal 
determinado. 
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Cuando hablamos con alguien el aire que pasa por los instrumentos 
fonológicos para la producción de señales seria el sonido y el canal empleado 
sería el aire. El asesor utilizu sonidos fonológicos mediante su boca y un alumno 
asesorado usa el oído como instrumento biológico de percepción. 

Una últin1a característica es la capacidad de representarse las cosas, 
los seres y las situaciones como objetos de referencia de Ja interacción 
comunicativa. Este objeto de referencia es aquelJo de lo que se comunica. 
(Ibídem. p. 20). 

2.1 DIFERENCIA ENTRE COMUNICAR E INFORMAR 

La comunicación corno ya señalamos es una fonna de 
componamienlo que se sirve de :.iclos expresivos para lograr algo, cuando el logro 
tiene que alcanzarse en el rnarco de un slslema de interacción. (Ibídem. P- 45). 

Denrro de este sisten1a de interacción cualquier persona que se 
presente, por ~icmplo, frcnle a mi aunque no esta interactuando, nJe ofrece datos 
que me llevan a pensar accrcu de su eslado, su intensión o su modo de ser. Esta 
información que procede de esta persona. no la estoy captando por la vía de la 
comunicación sino :i través de l::i vi::i de la observación. Así que lo que capto es 
información y de ningwta n1anera huy un proceso comunicativo. 

Serrano afinna que: "En ténninos generales, en la comunicación se 
maneja información, pero no todas las informaciones se obtienen por vía 
comunicativa. Fuera de la cornunicación se obtiene y maneja información. cuando 
se observa el entorno y lo que en el ocurre ... " (Ibídem. p. 62) 

En la comunicación se intcrcan1bian datos sobre las cosas, estos 
datos se obtienen de la infOrn1ación que proporcionan las señales obtenidas de las 
expresiones. Es decir la infonnación csl.;:i in1plícita en la interacción comunicativa_ 
Todo acto de comunicación recurre a la información y su manejo es una 
capacidad que tiene el hon1bre desde tcn1prana edad_ 

La 1nfonnación nos llega a través de la observación de las cosas, por 
la reflexión, por la práctica de las cosas y por las referencias que otros hacen de 



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

lnfonnar es un sinonin10 de intr-oducir un orden en el flujo de 
scñales9 prepara el conjunto real de señales para que sobre él puede efectuarse 
una función. (Ibídem. p. 86). 

El acun1ulo de infon11ación es lo que conforma los mensajes que 
usamos en la interacción co1nunicativa .. esta información circula a través del canal 
que empleamos en la interacción. 

La información sc considera objetiva y significativa cuando los datos 
de referencia .. además de confiables y explicativos son suficientes para servir a la 
praxis comunic;itiva. (lbidcm. p. }() 1 ). 

Por cjcrnplo: un alumno llega a un salón donde un profesor asesora a 
otro alumno .. el prilncro observa <lctcn1damcntc al profesor,. esta acción lo IJcva a 
recabar datos que posiblcn1cntc lo lleven a tener una idea de cómo es el profesor. 
En esta acción el alumno recibe 1nfom1ación por la vía de la observación pero no 
por la via cornunicativa. Pero s1 el alumno se acerca e interrumpe pidiendo 
permiso para escuchar la explicación y a la vez participando,. en este mon1cnto se 
puede establecer una interacción. en donde el alumno recibirá información por la 
vía comunicativa. 

Al encender la radio para escuchar un programa de noticias .. en este 
momento yo estoy recibiendo infonnación~ en este momento no se establece una 
interacción; en cambio si to111ó el teléfono y establezco contacto con el locutor 
podría ya establecer una interacción comunicativa. 

2.2 ELEMENTOS DEL PROCESO DE COMUNICACION 

De acuerdo a Pierre Guiraud al realizar W1 acto comunicativo este 
implica un objeto. una cosa de la que se habla o referentes .. signos que tienen 
como función con1unicar ideas por n1cdio de mensajes; así como de un código 
(sistema de signos): un 111cdio de transmisión y evidentemente un dcstinador y un 
destinatario. (Guiraud. 1983. p. 11) 
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Guiraud basa su análisis a travCs del modelo sugerido por Jakobson: 

MEDIO 
El\'.lISOR-------

(DESTINADOR) 

CÓDIGO 

MEDIO 
MENSAJE------- RECEPTOR 

(DESTINATARIO) 

' REFERENTE 

Nuestro trabajo tomará 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 Martín Serrano. 

La interacción comunicativa supone la participación de dos o más 
actores de la comunicación: EMISOR y PERCEPTOR. cada WlO con una función 
comunicativa diíerenciada. Para ilustrar esto podemos observar a un asesor del 
Sistema de Enseñanza Abierta que al explicar algún tema es nuestro emisor; 
mientras que el alumno asesorado,. que escucha, valora y utiliza la explicación y 
así como dice Serrano consume la comunicación. será nuestro perceptor. 

El emisor vendría a ser la persona o personas fisicas que a non1bre 
propio o de una institución o representando a otras personas entra en intera.cción 
con otra u otras personas. (Serrano. 1991 p. 162) 

Un profesor asesor recaba información adecuada a la rnatcria que 
imparte, selecciona y estructura el mensaje que emitirá a los alun1nos, esperando 
obtener los resultados positivos. Aquí el asesor desempeña la función de nuestro 
emisor. 

El perceptor tiene similares funciones que el emisor. ya que también 
es la o las personas fisicas que a nombre propio o de una institución recibe el 
mensajc9 mismo que debe ser descodificado, reconstruir su sentido a partir de 
signos. Su atención medirá el interés del perceptor por el referente, objeto del 
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mensaje; ya que este perceptor puede aceptar o rechazar el mensaje. (Guiraud. 
1983. p. 22). Decíamos que su función es similar a la del emisor, ya que el 
perceptor al dar una respuesta se convierte en un emisor y así sucesivamente. 

MENSAJE. Es el producto del hombre en su afán de trasmitir sus 
ideas9 pensarnientOS9 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 
discurso9 etc. 

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

Por ejemplo: para nuestro trabajo en la campaña de persuasión que 
realizaremos el emisor será el Departamento de Capacitación de la ESIQIE; el 
mensaje serán los textos de exhortación-invitación que emitiremos~ nuestro 
perceptor serán todos los trabajadores que están en la situación de iniciar o 
culminar la primaria,. secundaria y/o preparatoria. 

No nos detendremos a analizar aquí nuestros rncnsajcs 9 ya que esto 
se hará en un capitulo posterior .. simplemente lo tocamos para ilustrar lo que seria 
el mensaje. 

De acuerdo al modelo de comunicac1on sugerido por Jakobson el 
mensaje cumple diversas funciones que a continuación describimos: 

FUNCIÓN REFERENCIAL. Es la base de todo el proceso 
comunicativo. Establece la relación entre el mensaje y et objeto al que hace 
referencia. (Guiraud. 1983. p.12). Mediante esta función se capta el exterior. 
recoge el hecho de comunicación. es lo que en términos simples denomina el 
"Ello". 

En tos mensajes que emitire1nos en nuestra campaña hacemos 
referencias al Sistema de Enseñanza Abierta.. que contemplan los niveles de 
primaria.,, secundaria y preparatoria. 

FUNCIÓN EMOTIVA. Define la relación que existe entre el 
mensaje y el emisor. Aquí nosotros al hablar con otra persona no sólo nos 
referimos a algo de lo que hablamos .. sino también extemamos nuestros juicios 
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acerca de este objeto de referencia. Es decir, van implícitos nuestros 
pensamientos .. formas de concebir la vida, sentimientos,. cte. En este momento se 
cwnple una función afectiva y subjetiva del mensaje. Informa acerca del que 
produce el mensaje., es el "Yo". (Ibídem. p.12). 

Para este trabajo nuestra intensión al enviar los mensajes persuasivos 
es que nuestros perceptores deseen incorporarse al Sistcn1a de Enseñanza Abierta. 
Para lo cual en los mensajes irán implícitos nuestros puntos de vista acerca de 
este sistema. seguramente resaltaremos las ventajas que ofrece el mismo. 

FUNCIÓN CONNOTATIVA. Define las relaciones que hay entre el 
mensaje y el perceptor., pues todo proceso comunicativo tiene como finalidad 
pi-ovocar una reacción en el perceptor. Este tipo de íunción se refleja mucho en 
los mensajes publicitarios. (Ibídem. p. 13). 

Esta ÍWlción será enfatizada en nuestros mensajes de comunicac1on 
persuasiva. ya que nuestro interés es el de persuadir a nuestro perceptor potencial 
para así allDlentar nuestra matricula en el Sistema de Enseñanza Abierta. 

FUNCIÓN POÉTICA. Es la relación del mensaje consigo mismo. Es 
una fi.mción estética por excelencia., las artes y la literatura enf'atizan mucho esta 
función. 

FUNCIÓN FATICA. Se centra en el canal o en el contacto y define 
la relación entre el emisor y el canal empleado, que se tratará de abrirlo y 
mantenerlo.. para darle continuidad a ta comunicación.. de tal forma que esta 
función espera transformar al destinatario en perceptor. (Gómcz. 1984. p. 12). 

Esta fWlción es muy manifiesta en una plática familiar, amorosa, en 
las ceremonias, en una aula de clases entre estudiantes y n1acstros., etc. 

FUNCIÓN METALINGÜISTICA. Define el sentido de los signos. 
en otras palabras. se centra en el código y pone en relación al mensaje con la 
lengua con los sistemas semióticos. Es evidente que cuando emitimos algún 
mensaje y deseamos una respuesta. debemos hacerlo utilizando un código cotnún 
al de nuestro perceptor. (Gómez. 1984. pp. 12-13). 



CANAL O MEDIO. Este elemento implica una sustancia del signo y 
un soporte o vehículo de esa sustancia como puede ser un libro,. un cartel,. un 
aparato radiof"ónico. una televisión. cte. (Guiraud. 1983. p. 22). 

Para Martín Serrano el canal es un sistema tecnológico o biológico 
empleado para reproducir o ditiJndir el mensaje. (Serrano. 1991. p. 75). 
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FUNCIONES DEL MENSAJE: 

EMISOR------
(Función expresiva) 

CONTEXTO {Función referencial) 

~'lEJSAJE PERCEPTOR 
(Función'Pf-áctica) (Función expresiva) . l 
CANAL (Función fática) 

. 1 
CODIGO (Función metalingüistica) 



2.3 TIPOLOGÍA DE LOS SIGNOS 

Como señalamos al principio el hombre al interactuar con los demás, 
lo hace usando varias formas: gestos. sonidos. escritura .. señales. cte. En cada una 
de estas formas tratamos con lo que denominamos como "signo" .. que deben ser 
ordenados en un sistema que a su vez llamarnos lenguaje. 

Claro esta que todas estas formas de comunicac1on están 
previamente convenidas. y es como este tipo de lenguajes son signos que se 
refieren a algún objeto. 

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

En este proceso existen un sinnÚJnero de fenómenos. objetos .. 
sucesos naturales~ que fom1an panc de un p.-oceso social y que denominamos 
signos., por ejcn1plo la 111ayoria de la gente que al observar el ciclo nublado y 
escuchar truenos. entiende que es un signo de que está próximo a llover. Este 
fenómeno natural tiene Lm significado para un gran nÚJncro de personas y es el 
mismo para ellas. 

Schaff define a este tipo de signos como SIGNOS NATURALES 
que se manifiestan indcpcndicntcn1cnte de toda actividad humana deliberada y 
posteriormente son interpretados por el hombre como signos de algo. (Ibídem. p. 
170). 

Por otro lado existen aquellos signos producto de la actividad social 
y que produce el hon1bre para que funcionen con10 signos._ estos los denomina 
SIGNOS ARTIFICIALES. (Ibidcm. p. 170.) Por ejemplo: los conductores de 
automóviles saben que un disco con una "E" 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 hon1brc y que ahora se usa como un signo~ que los 
conducto.-es e incluso los peatones cntcndc1nos 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 con1unican de un modo definido, de tal fonna que todo objeto 
materia), la propiedad del objeto~ o un acontecimiento material se convierte en un 
signo cuando en el proceso de la comunicación sirve, dentro de Ja estructura de un 
lenguaje adoptado por las personas que se comunican, a propósito de trasmitir 
ciertos pensamientos concernientes a la realidad, es decir, relativas al mundo 
ex"tcrior o experiencias internas de cualquiera de los participantes en el proceso de 
comunicación. (Ibídem. p. l 80). 

En base a lo .anterior podemos resumir que Jos signos se dividen en: 
Naturafcs y Anificialcs~ a su vez Jos artificiales se dividen en verbales y otros 
signos. 

Los signos verbales en su gran mayoría son convencionales. o sea, 
producidos por acuerdo entre los hombres para establecer comunicación; Jos más 
conocidos son las palabras. 

Los signos artificiales sustituyen a un objeto, a un estado de cosas, a 
hechos y evocan en fa mente del hombre ideas. imágenes y pensamientos. Su 
f'unción consiste en influir dircclan1cnte sobre el comportamiento hwnano y los 
conocemos con el non1brc de SEÑALES. el ejemplo más citado es el semáforo; al 
encenderse la luz roja es con1ún entender que debo detener el auto, o si voy 
caminando entiendo que es peligroso cruzar la calle cuando el semáforo esta en 
verde. La señal es un signo que cvoc:.1 una acción. la modifica o simplemente el 
perceptor puede desistir de hacer algo. Su significado es arbitrario. establecido 
por convenio. (lbiucrn. pp. 186-187). 

Por otro lado, tenernos también los SIGNOS SUSTITUTIVOS que 
definimos corno signlis de algo, representan un objeto~ estados de cosas o 
acontecin1ientos .. por vinud de su scn1~ianza o de convenio, como los ICONOS 
que son toda clase de irnilgcncs y de ati,gies (dibujos, pinturas, fotografias. 
esculturas, etc.). (lbiucm. p. 1 SCJ) 

Otro tipo signos son los que cuando una represcnt:ac1on material 
sustituye a una noción abstracta y son dcnon1inados SÍMBOLOS, también son 
convenidos. por cjcn1plo: un corazón rojo simboliza el amor; una paloma blanca 
se usa como sustituto del concepto abstracto de la paz. etc. 



2.4 FORMAS DE COMUNICACIÓN 

COMUNICACIÓN INTERPERSONAL 

Es el proceso en el cual dos personas se transmiten un mensaje 
evocando en con1ún un significado. Se caracteriza por ser directa. reciproca~ 
informal y privada. Es directa porque no hay un medio que impida una rápida 
respuesta. Es recíproca ya que hay un n1cnsaje enviado por un emisor. pero 
también hay una respuesta del perceptor que se convierte en emisor. Es informal 
porque se presenta de manera espontánea y es privada pues sólo Jo escuchan los 
involucrados en el proceso comunicativo. Como ejemplo podemos citar la 
conversación entre dos vecinos al saludarse. un jefe y una secretaria al comentar 
un trabajo~ un asesor y un estudiante al resolver una duda. etc. 

Su proceso comienza en una panc superficial y se puede hacer cada 
vez más completo en función de necesidades .. expectativas y tiempo. Este tipo de 
comWlicación es la fonna más efectiva y persistente de comunicación. (Scott. 
1985. p. 72). 

Para este trabajo además de emplear la comunicac1on persuasiva 
utilizamos como reforzamiento Ja comunicación interpersonal .. conveTsando con 
las personas que representan nuestTos perceptores potenciales de la campaña. 

·COMUNICACIÓN GRUPAL 

Esta forma de comunicación tiene como característica que el proceso 
se efectúa por más de dos personas que se transmiten mensajes y evocan 
significados entre si.. al igual que la con1unicación interpersonal también es 
directa .. informal.. reciproca y privada. Podemos ilustrarla con Wla junta entre 
funcionarios de una empresa .. Wla reunión entTe varios miembros de una familia .. 
entre un grupo de alumnos .. etc. 

COMUNICACIÓN MASIVA 

Es el proceso en donde un solo comunicador o institución difunde 
mensajes a un público numerosos y disperso a. través de medios tecnológicos 
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diseñados por el hombre como: un periódico9 un video9 la televisió~ el cine9 la 
radio. un anuncio publicitario. etc. (Montancr. 1993. p. 114). 

En esta forma de comunicación se expresa por lo general el punto de 
vista del emisor (individuo o institución) sobre alguna cuestión de carácter 
relevante en el marco de una sociedad. En este tipo de comunicación se espera 
que los mensajes incidan en la opinión pública para que tome postura ante la 
realidad y que en lo posible modifique su conducta en la dirección que se le 
propone. (Montancr. 1993. p. 119) 

Las características de esta forma de comunicación son: ser indirectas .. 
porque hay un medio colectivo de comunicación (radio .. cinc. prensa. televisión, 
etc.) que se interpone entre el emisor y el perceptor. Es una comunicación 
unilateral ya que no es un ciclo continuo de mensaje-respuesta-mensaje., como en 
la comunicación interpersonal .. sino que el emisor envía el mensaje y después de 
un tiempo determinado se conocerá la respuesta. Es pública por que el mensaje es 
escuchado por una multitud de perceptores que reciben el mismo mensaje en el 
mismo morne.nto. Es forn1al porque el mensaje que se va a comunicar .. de 
antemano se elabora y se transmite sin ninguna modificación, de esta manera 
perdura y la respuesta será a largo plazo. Como ejemplo tenemos un anuncio 
publicitario difundido por televisión o radio. 

COMUNICACIÓN ORGANIZACIONAL 

La comunicación organizacional es un proceso que ocurre entre los 
miembros de nna colectividad social en una actividad dinámic~ por ejemplo; la 
que se efectúa dentro de una organización como el Instituto Politécnico Nacional; 
una empresa como TELEVISA; una escuela como la ESIQlE; un sindicato. cte. 
(Fcrnández. 1988. p. 114). 

De acuerdo a Goldhabcr la comunicac1on organizacional ocurre en 
un sistema complejo y abierto que es influenciado e influencia al medio ambiente. 
(Goldhabcr. 1977. p. 23). 

Implica mensajes .. un flujo. un propósito, su dirección,. un medio. así 
como personas. contemplando sus actitudes. sus sentimientos .. sus relaciones y sus 
habilidades. 



En este tipo de comunicacaon Goldhaber habla de que contempla 
redes de comunicació~ que son útiles para el buen funcionamiento de la 
organización. Estas redes pueden ser formales e informales. Las íormalcs son 
aquellas en los que el mensaje fluye siguiendo los caminos oficiales dictados por 
lajerarquia de la Institución. (Goldhabcr. 1977. p. 131). 

Por ejemplo , en el caso de una Institución educativa como es la 
ES!QlE, donde efectuamos el trabajo, este tipo de redes son los oficios, 
circulares, avisos, gacetas .. cte. 

Por otro lado .. tenemos las redes de comunicación informales y que 
los teóricos denominan como "Grapcvinc" que es comlUlicación que no sigue las 
vías oficiales y a través de los cuales los mensajes llegan de manera más rápida., 
alcanzando de un 70 a un 80% de exactitud .. contienen más información aunque 
existe el inconveniente de que incluye información incorrecta o falsa. (Ibídem. pp. 
141-142). 

Esto lo ilustramos con los clásicos rumores, por ejemplo en la 
Institución objeto de nuestro trabajo .. cuando se aproxima una mejora salarial 
mucho antes de que se anuncie oficialmente., los trabajadores esperan con ansia el 
pago. 

En otro aspecto, Femándcz nos resume acerca de las teorías clásicas 
de organización, la clásica describe una comunicación de tipo vertical debido a 
que el flujo de información es descendente. Se caracteriza por favorecer 
estructuras piramidales en las organizaciones altamente diferenciadas, por 
restringir la interacción entre los miembros de la organización por procesos de 
centralización de control, por la proliferación de reglas y rcglan1entos y una 
orientación hacia la motivación de los ctnplcados basada en el temor y la 
necesidad económica. (Fcmándcz. 1988. p. 1 1 7). 

De esto no nos detendremos más, ya que cuando empecemos a 
desarrollar nuestro trabajo analizaremos la situación de la Institución con respecto 
a la comunicación organizacional. 

Finalmente .. la tcoria Humanista de la Organización supone que debe 
existir una mayor confianza del superior y del subordinado en la comunicación., 
una participación en la toma de decisiones; una apertura de comunicación 
ascendente, descendente y horizontal en la organización., una mejor 
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retroalimentación, flujo libre de comW1icac1on por varios canales y tiene como 
intensión un desarrollo y autoactualización de los trabajadores. (Fernánde-.o!:. 1988. 
p. 119) 

Con esto dimos en términos generales una idea de formas de 
comunicación, aunque falto tratar lo relacionado con la comunicación persuasiva .. 
que dejaremos para tratar en el próximo capitulo, asimismo en el desarrollo del 
trabajo de manera práctica analizaremos la Institución objeto de estudio para 
conocer Ja aplicación de la comunicación interpersonal .. grupal .. organizacional y 
persuasiva. 
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CAPITULO 3 COMUNICACIÓN PERSUASIVA Y 
MOTIVACIÓN 

3.1 DEFINICIÓN DE COMUNICACIÓN PERSUASIVA 

El diccionario define la persuasión 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 prin1cra conductual y la segunda cognoscitiva .. 
representan en esencia las posiciones teóricas más importantes que los psicólogos 
han elaborado en este asunto. 

La comunicación persuasiva es definida por Bettinghaus .. como la 
intención consciente de un individuo por cambiar la conducb de otro individuo o 
grupos de indi,~duos a través del uso de algún mensaje. (Fcrnándcz. 1988. p. 
227). 

Cuando intentamos persuadir a alguien nos esforzamos por alterar 
sus creencias o actitudes: y casi siempre esperamos vemos recompensados 
mediante algún cambio en su conducta. (Albert. 1985. p. 197) 

La capacidad de innuir sobre las personas de modo que acepten 
voluntariamente la persuasión .. es rasgo caractcristico de los lideres. La mayoría 
de las pláticas.. discursos o el sin1plc diálogo de dos personas que genere 
opiniones,. consejos o rccon1cndacioncs~ tratando de encausar a otros para que 
actúen de manera especifica. es una comunicación persuasiva. De esta fonna el 
padre con el hijo o el n1acstro con el alun1no intenta lograr un cambio de conducta 
positivo en la educación y aprendizaje del educando. 

La persuasión involucra can1bios en el componamiento.. que se 
logran mediante la comunicación. Debido a que la contunicación esta presente en 
casi todos los tipos de intercambio interpersonal. la persuasión se convierte en un 
aspecto bilateral de conducta social. 

La comunicación social proporciona los verdaderos cimientos de 
nuestra conductas~ formas características de comer .. gesticular y hablar son todas 
producto de la comunicación humana. No obstante en muy pocas ocasiones 
analizamos el proceso por el cual ocurre tal aprendizaje. 



3.2 PROCESO DE LA COMUNICACIÓN PERSUASIVA 

La comunicación es un proceso en dos direcciones, que requiere de 
una persona capaz de despertar un tipo de conducta en otra. Sin embargo. puede 
no haber comwticación aWlque se esté hablando o gesticulando. ésta se logra en la 
medida en que una fuente ejerce algún control sobre la conducta de Lll1 receptor y 
se ve influenciada por la respuesta de ese receptor. Cada comunicante logra así 
alguna medida de control sobre el otro. (Silverstein. 1985. p. 198) 

No toda la comunicación es vcr-bal .. una sonrisa,. levantar una ceja o 
elevar una mano: pueden servir como medios efectivos con los que una persona se 
comunica con otra. si el gesto provoca una respuesta,. la comunicación se ha 
llevado a cabo: y si no es así, no ha habido comunicación. La evaluación del 
efecto de la persuasión se observa cuando el receptor logra la meta que de n1ancra 
implícita o explícita estaba circunscrita en la comunicación. Una comunicación es 
altan1ente persuasiva si con una vez que se realiza es suficiente para que el 
receptor quede motivado con algUn cambio en su conducta. 

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

Las palabras tienen significado en el sentido en que admiten una 
relación fwtcional con otras. Si un oyente va a responder de manera apropiada en 
términos del significado~ debe estar influenciado no sólo por el desempeño verbal 
del orador si no también por las variables de situaciones que han controlado la 
conducta del orador. · 

La palabra comunicación puede utilizarse., no necesariamente., para 
implicar intercambio de ideas si no para designar wt patrón particular de 
interacciones conductuales. Lo que distingue a la persuasión de las otras fom1as 
de comunicación es el .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 wt sentido estrictamente conductual cubre no 
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sólo un hecho único sino un amplio rasgo de conductas bajo el control de los 
estímulos de Wta clase en particular. 

La palabra transmite una función de todos los estímulos que 
provocaron su uso. y sus efectos en el oyente serán parcialmente una función de 
estas mismas variables. Las actitudes sociales se adquieren mediante un control 
positivo o a través de un control negativo. 

Desde la óptica de la conducta. la pcrsuas1on puede reconocerse al 
surgir una situación en donde las acciones de una persona son: a) de rechazo 
hacia el otro. o b) no rcfor7..adas por el otro. Por tanto, un padre puede encontrar 
ciertas conductas (verbales y diferentes) de su hijo, en las áreas de sexo. drogas o 
politica. que sean opuestas a las suyas o sin1plementc descubrir que sus propias 
ideas sobre aspectos sociales no son in1itadas por sus descendientes~ ellos no lo 
refuerzan cuando expresan sus actitudes acerca de estos asuntos. Entonces el 
puede tratar de carnbiar su conducta mediante la exhortación que incluye: el uso de 
incentivos. amenazas o ambos. (Silvcrstcin. 1 Q85. p. 199) 

Siguiendo con este concurso de ideas el proceso de comllllicación y 
aprendizaje en c1 Departamento de Capacitación de Ja ESIQIE finca Wla buena 
parte de sus metas en la comunicación persuasiva . El asesor tiene que persuadir 
al estudiante para que aprenda e incluso sea autodidacta. 

La comunicación persuasiva incompleta conduce a una discrepancia 
de actitudes que se manifiestan en Ja conducta. El hecho de que dos personas 
están haciendo o diciendo diferentes cosas se le denomina desequilibrio o 
incongruencia cognoscitiva. La comunicación persuasiva incompleta conduce a 
una discrepancia de actitudes que se nlanifiestan en la conducta. Si uno de los 
participantes se compron1cte ahora en una argwnentación diseñada para hacer que 
la conducta de la otra persona esté 111ás de acuerdo con la suya. decimos que se 
esta compron1etiendo en una persuasión. Considerando a uno de estos como 
estudiante del SE/\ y al otro como el asesor. el segundo trata de persuadir a que 
estudie y aprenda. (Silvcrstcin. 1985. p. 205). 

En este proceso no existe la necesidad de analizar las intenciones o 
motivación del persuador~ es suficiente con decir que la situación lo ha impulsado 
a comprometerse en un tipo de realización 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 oposición es efectuar un cambio en el repertorio 
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verbal en el otro individuo .. de tal forma que se haga más parecido al propio. Esto 
se observa en la comunicación entre asesores y ahrmnos de1 SEA con resistencia u 
oposición al sistema,. que ocurre principalmente en alwnnos que recién ingresan 
con asesores experimentados o bien asesores nuevos con alumnos 
experimentados. 

En can1bio el repertorio verbal se refleja de acuerdo al ambiente~ 
pues no es el mismo el de un grupo de jóvenes reunidos en una fiesta~ que los 
mis1nos en el salón de clases. El control negativo, o el uso de amenazas y 
castigos,. empleados por los padres o profesores con poca ética es nlás factib1c 
que engendre resentimientos y conducta de escape. Estas interacciones diferentes 
entre gente joven. padres y grupos semejantes de jóvenes ilustran en una forma 
muy real algunos de los aspectos de la persuasión. (Silvcrstcin. 1985. p. 206). 

El proceso de persuasión, por supuesto, no es tan sencillo con10 lo 
puede indicar esta exposición~ pues la contingencia que lo refuer7'..a y las actitudes 
de uno son.. generalmente,. más poderosas que las que pueden ser aplicadas por el 
otro. La frecuente ineficacia de la argumentación persuasiva puede ser muy 
confusa,. especialmente cuando cada protagonista ha proporcionado al otro 
información lógica y verdadera que parece inevitable. Sin embargo, existe 
información que demuestra que la correlación entre la retención de nueva 
información y el cambio de actitud es insignificante. 

La información de una fuente "no confiablc11 tiende a producir poca 
alteración en la conducta de una persona~ porque tal información evoca 
argumentos contrarios en el receptor. Dichos argwnentos en contra no pueden ser 
rebatidos por un mensaje in1preso o trasmitido, por lo tanto~ las opiniones del 
receptor están autorcforzadas por la creencia de que él ha contraatacado con éxito 
las opiniones de l.ll1 oponente. Al misn10 tien1po parece existir un fuerte hábito a 
no responder de manera diferente a algo de la infom1ación mas i111portantc que 
proviene de una fuente no confiable. De aquí se puede deducir que los medios de 
infonnación confiables puede persuadir al receptor. Una inforn1ación dirigida :i 

despertar las emociones puede ser el impacto de un argun1cnto persuasivo que 
influencie al público. (Silvcrstcin. 1985. p. 207) 

Sin embargo,. se afirma que las palabras que tienen relación con las 
actitudes y creencias provocan una reacción autónoma o emocional en el oyente. 
La exposición a material de actitudes contrarias es más apropiada para provocar 
una reacción emocional que la exposición a mensaje de apoyo. Tanto como las 
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comunicaciones pos1t1vas como las negativas., sin embargo, parecen evocar una 
reacción más emocional que el n1aterial neutral. 

La credibilidad del comunicador puede apreciarse según dos 
componentes b3sicos: 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 con1unicador digno de confianza es aquel que es 
considerado incapaz de tener propósitos ulteriores o para beneficio propio_ La 
mayor eficiencia de un comunicador confiable en oposición a uno que lo es 
menos., está razonablemente bien establecido. 

La disonancia se presenta en dos formas: menospreciando al 
comunicador de n1anera que sus argumentos se interpreten inaceptables; o 
haciendo que nuestra actitud este más de acuerdo con la opinión a la que acaba de 
ser expuesto. El n1cnosprccio del comunicador es dificil de lograr cuando se 
considera tanto experto como digno de confianza. Para reducir la disonancia se 
busca un cambio en la actitud del receptor de manera que se haga más consistente 
con la del comunicador. 

La opinión alternativa de por qué la persuasión se logra con mayor 
frecuencia a través de una fuente verosímil y confiable, puede determinarse en 
términos de incentivos. Algunas veces es dificil saber qué es lo que refuerza a w1 
individuo que es inducido a aceptar una opinión con la que está en desacuerdo. 
Inicialmente .. la experiencia de escuchar tal argumentación probablemente pueda 
causarle cierta aversión. Para poder justificar el hecho de que sus actitudes .. 
algunas veces, cambian de manera que se hacen más consistentes con las que 
defiende otra persona. debemos asurnir que el con1unicador le ofrece algún 
incentivo, ya sea explícito o in1plícito, para n1odificar su posición. Un incentivo 
podría surgir del hecho de que el acuerdo con fuentes verosímiles. en el pasado ha 
sido positivan1cnte reforzado (por cjcn1plo mediante la aprobación social). 
(Silvcrstein. 1985. p. 209). 

Alternativan1cntc, WlO podría. al estar de acuerdo con un 
comunicador influyente, evitar ciertas circunstancias negativas del no estar de 
a~ucrdo (por ejemplo: ser despedido de su trabajo, perder un amigo.. sufrir 
desprecio o sentirse ridículo). La conducta adquirida o mantenida.., por medio de la 
anulación. de las consecuencias negativas.. se dice que está negativamente 
reforzada. El mérito de esta interpretación particular es que considera los 
incentivos y los refuerzos como factores que pueden identificarse en el medio 
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ambiente. No necesitan ser tangibles, como en el caso de la aprobación social,. 
pero pueden observarse. (Silverstein. 1985. p. 209). 

Alternativamente, WlO podría, 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 ridículo). La conducta adquirida o mantenida. por medio de la 
anulación, de las consecuencias negativas,. se dice que está negativamente 
reforzada. El mérito de esta interpretación particular es 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 aprobación social, 
pero pueden observarse. (Silvcrstein. 1985. p. 209). 
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En este trabajo el proceso persuasivo empleado puede representarse 
de la siguiente forma: 

EMISOR 
Dpto. de 

Capacitación 

Mensaje 
preViamente 
estructurado 
y planeado 

Intención 
de influir 

en: 

CREENCIAS. Cambiar la idea de que ya no es necesario 
- - estudiar 

OPINIONES. Hacerles ver la bondad del sistema de enseñanza 
abierta. 

VALORES. Formarlos en el personal de la ESIQIE 

1 
SE ESPERO LA MODIFICACIÓN DE 

SU CONDUCTA 

l 
EN LA MAYORÍA SE APRECIO UNA 

RESISTENCIA AL CAMBIO 
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3.3 EFECTIVIDAD DE LA COMUNICACIÓN 
PERSUASIVA APLICADA AL SISTEMA DE 

ENSEÑANZA ABIERTA 

Ln efectividad de Ja comunicación persuasiva aplicada en el Sistema 
de Enseñanza Abierta se ha observado en la medida que se cumplan los siguientes 
criterios: 

1.- Establecer con claridad los objetivos del sistema. 

Obtener calificaciones 
reglamentariamente deban cursar 
aprovechanúcnto. 

aprobatorias 
en el mínimo 

en 
de 

las materias que 
tiempo con mayor 

Para el logro de este objetivo se orienta a los alumnos a través de los 
asesores en la programación y preparación de los exámenes, persuadiéndolos para 
que sean autodidactas. 

Por parte de la coordinación se provee del local para las reuniones de 
Jos asesores con los alumnos, el material didáctico y los requerimientos 
administrativos propios del sistema como: íonnas de inscripción al sistema y a los 
exámenes, matriculación, cte. 

La infraestructura en la que se ubica el Departamento de 
Capacitación y Desarrollo se encuentra en la Escuela Superior de Ingenicria 
Química e Industrias Extractivas de Ja Unidad Profesional de Zacatenco. que por 
reglamento debe ofrecer las facilidades de superación del personal no docente y 
sus familiares. 

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

El grupo de asesores esta con.formado con los alumnos de esta 
institución u otras de índole similar en la cual deban cumplir con la prestación de 
servicio social. para el cwnplimiento de ésta deben establecer un programa bajo el 
cual asistan a asesorar a Jos estudiantes del SEA hasta cumplir un número 
definido de horas para liberar el servicio social. 
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La coordinación define el programa de actividades según las 
necesidades del Departamento de Capacitación y Desarrollo. para que tanto 
asesores como asesorados lleven a buen termino sus metas. 

El papel persuasivo de la coordinación consiste en que asesores 
como alumnos cumplan el program~ de lo contrario el sistema no funciona 
adecuadamente. A cada asesor se le asigna un número determinado de alwnnos 
por materi~ con los que se reúne una hora diaria para disipar dudas y recibir 
orientación sobre los temas en Jos que 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 comunicación verbal es muy importante pues al 
sentir el asesor-alumno que es digno de confianza lJega a prestar sus actividades
estudio en forma puntual y voluntari~ con la suficiente motivación para 
involucrarse más allá de Wl simple servicio social. 

3.4 MOTIVACIÓN 

Robert Bolles define la motivación como un f"actor o f"uerza que 
ayuda a explicar la conduc~ que es derivada de sus propios procesos mentales. 
(Bolles. 1972. p. 13). 

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

Esto se encuentra estrechamente ligado con la comun1cac1on 
persuasiva, que tratamos anterionnente, ya que Ja conducta del hombre esta 
controlada por los estímulos sociales del medio ambiente .. es un proceso de Jos 
resultados captados por su mente. 

B. F: Skinner señala que Ja comunicac1on persuasiva no es wia 
manipulación autoritaria o engañosa de Ja conducta de una persona por otra~ sino 
más bien el simple hecho de que la conducta de todos está controlada por Jos 
estímulos sociales del medio ambiente de una forma u otra. (Silverstein. 1985. p. 
197) 
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La psicología 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. condición fisica y especialmente .. 
de experiencias o aprendizaje previos. 

A continuación exponemos algunas de las teorías que explican la 
motivación: 

TEORÍA CLÁSICA DE LA JERARQUÍA DE NECESIDADES 

Para Maslow en cada ser humano existe una jerarquía de cinco 
necesidades: a) fisiológicas .. se manifiesta a través del hambre .. sed.. vivienda,. sexo 
y otras necesidades corporales. b) necesidades de seguridad,. protección contra 
daños fisicos y emocionales. e) necesidades de arn.or.. afecto,. penenencia .. 
aceptación y amistad. d) necesidades de estima .. respeto de sí mismo .. autonomía y 
logro .. estatus,. reconocimiento y atención. e) necesidades de autorrealización. 
(Robbins. 1987. pp. 124-125) 

TEORÍA ERG 

Esta teoría es más contemporánea y Clayton Alderíer afirma que hay 
tres grupos de necesidades primordiales: existencia, relación y crecimiento. 
(Robbins. 1987. p. 130) 

TEORÍA DE LAS TRES NECESIDADES 

David MaClelland propone que el hombre tiene tres necesidades: a) 
logro. impulso a sobresalir. b) necesidad de poder. e) necesidad de afiliación., 
deseo de establecer relaciones interpersonales amistosas y estrechas. (Robbins. 
1987. p. 131) 
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TEORÍA DE LAS EXPECTATIVAS 

En Ja actualidad la explicación de motivación que goza de mayor 
aceptación es esta teoría que establece que la fucrL.a de una tendencia para actuar 
en cierta íonna depende de la fuerLa de la expectativa de que el acto se 
acompañará de cierto resultado y de la atracción que este úJtin10 tiene para el 
individuo. Incluye tres variables: atracción, importancia que el individuo conceda 
a un resultado o promedio que pueda conseguir en el trabajo. b) nexo entre 
desempeño y premio. e) nexo entre esfucr..r-o y desempeño_ 

3.5 PROCESO DE APRENDIZA.JE 

El proceso de aprendizaje consiste en las formas en que modificarnos 
nuestros reflejos, según nos afectan los cstín1ulos. Algunas sensaciones proceden 
de estímulos dentro del cuerpo, expresan nuestra necesidad fisica de aire .. agua, 
alimento, calor y sueño y nuestras necesidades emotivas de seguridad, 
satisfacción y con1pañía. Otras sensaciones proceden de estímulos en el mundo 
exterior de cosas y personas~ comunican cambios en condiciones materiales, de 
espacio.climáticas. tanto como personales. sociales. comerciales y políticas. 

Los estímulos provocan cambios de comportamiento que llamamos 
reflejos. La especie. la cstnictura,. el estado orgánico y las experiencias pasadas 
de un organismo dctennina si habrá o no reflejos a un estimulo dado. Los reflejos 
pueden ser también glandulares como cuando derramamos lágrimas en momentos 
de tristeza o segregamos saliva cuando tenemos hambre. ~rodo estímulo capaz de 
llegar al cerebro causa. en una forma u otra .. reflejos. El comportan1icnto por 
entero de los organismos vivos consiste en la producción de reflejos debidos a 
estimulas. Muchos de estos. en nuestros n1undos interior y exterior amenazan 
perturbar la propia estimación .. la felicidad o la seguridad. El proceso. en virtud 
del cual llegamos a la producción de reflejos que contrarrestan o dominan Jos 
estímulos amenazantes se llama aprendizaje. 

De lo dicho anteriormente se desprende. que el ajuste particular que 
una persona hace para satisfacer un n1otivo depende de varios factores: grado de 
madurez. condición fisica y especialmente de experiencias o aprendizajes previos. 
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Los impulsos básicos o de subsistencia.. incluso los que demandan 
aire, agua, alimento, calor y otros por el estilo son provocados por requisitos 
corporales; son expresados por estímulos dentro del cuerpo. Estos crean 
originalmente actividad general, solamente después de aprender, es que cada tipo 
distinto de estímulo da lugar a hábitos particulares y adecuados de reflejos. 

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

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

Por medio del aprendizaje, los motivos positivos y negativos se 
hacen recíprocos. Evitar un estímulo es casi siempre acercarse a otro. El hambre, 
por ejemplo,, se convierte no sólo en impulso para reducir la angustia de un 
estómago vacío sino en motivos para disfrutar el sabor de los alin1cntos. Después 
de un tiempo, la ausencia de una satisfacción acostumbrada puede resultar un 
fastidio, provocando un comportamiento fucnemcntc motivado. Un ejemplo de 
este caso es el que ocurre con fun1ar cigarrillo~ empieza el hábito, generalmente, 
en vinud de una variedad de motivaciones, inclusive imitación, deseo de 
aceptación social. sensación interior de inferioridad y otros motivos numerosos. 
Sin embargo, después fUrnar se hace un h3bito fijo, la abstinencia se convierte en 
algo más que un simple fastidio_ (Sperling. 1978. p.148). 

Al pasar de la infancia a la adolescencia y de aquí a Ja edad adulta. 
nuestro comportamiento se hace crccientcmente complejo. 
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Los motivos más fundamentales son aquellos que parten de nuestra 
fisiología y química corpor::il. Las fucrL.as corporales que activan tanto a niños 
como a adultos., aunque en fom1a distinta se llaman impulsos. Las fuerzas 
corporales son estimulas intcn1os persistentes que demandan atención. Por 
definición,, tos impulsos son cstintulos persistentes, generalmente de origen 
fisiológico que demandan un reflejo ajustador. 

Se habla de impulso para salir adelante y de motivo para triunfar. 
Definición de ambos., mientras el impulso actúa como el estímulo., el motivo es la 
tendencia a actuar~ iniciada por un impulso y completada con un ajuste., se dice 
que éste satisface al motivo. 

Sensación. es el acto de recepc1on de un estímulo por un órgano 
sensorio. Percepción es el acto de interpretación de un estimulo, recibido por el 
cerebro por n1cdio de uno o más mecanismos sensorios. A cualquier edad, la 
acumulación de experiencias sensorias de toda una vida va a formar parte de 
nuestras percepciones. La percepción representa la comprensión de una situación 
presente sobre la base de experiencias pasadas. Por to tanto., lo que percibimos en 
un momento dado depende no solamente de la naturaleza del estímulo existente .. 
sino también de los antecedentes que le afectan; nuestras propias experiencias 
sensorias pasadas .. nuestros sentimientos del momento .. nuestros juicios .. deseos .. 
actitudes y fines generales. 

La forma en que percibirnos una situación actual está inevitablemente 
relacionada con alguna experiencia sensorial previa. Si tal experiencia ocurrió con 
frecuencia,. nuestra reacción se convierte en hábito. Probablemente el noventa por 
ciento de nuestras experiencias sensorias diarias son percibidas de manera 
habitual por estar basadas en la repetición de experiencias previas. 

Los sentimientos y las emociones influyen en la capacidad personal 
para percibir con objetividad o precisión~ tal precisión juega un papel esencial en 
la conformación de nuestra general adaptación. 

El profesor Laurence Shaffer. por ejemplo. agrupó los motivos de 
dominio .. aceptación 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 según su propio juicio y 
el de los demás. Se siente también motivada a conformarse con las ideas de sus 
padres y de sus superiores en cuanto a to que es correcto, tradicional, justo y 
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apropiado; relacionado cada uno de estos motivos está el deseo de seguridad o la 
sensación de seguridad fütura y supervivencia. (Sperling. 1978. p. 250). 

3.6MOTIVOS 

3.6.1 MOTIVOS SOCIALES 

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

Tanto como la conducta es diversa, así trunbién son los motivos de 
donde parte la conducta. Los motivos sociales son derivados y varían 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 diíerentes es 
también dif"erentc. 

!-:lasta donde sean similares las experiencias de aprendiz.aje 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 
característica nacional~ este rasgo jamás es innato. Debe reconocerse que la 
relación entre motivos derivados y los impulsos básicos de los cuales parten es 
más bien histórica que funcional o continua. (Sperling. 1978. p. 150). 

3.6.2 EL MOTIVO DE DOMINIO 

Este es un poderoso rasgo humano. La gente lucha constantemente 
por ser Jibre .. por ocupar posiciones de mando, por vencer obstáculos. La gran 
satisfacción que sigue a la terminación de una tarea~ la solución de un problema o 
una victoria en competencia~ demuestran Ja fucrz...1 de este motivo. 

El deseo de dominio parece originarse en el reflejo de cólera de Ja 
infancia. El niño cuya actividad se coarta~ pugna y se hace excitable~ de este 
cuadro de componamiento pane el desarrollo del motivo de dominio. en vinud de 
dos procesos: la adquisición de un nuevo estímulo y Ja motivación del reflejo 



nativo. Los reflejos de cólera son modificados al mismo tiempo. Por medio de 
tanteo o instrucción, los niños aprenden formas más adecuadas de reflejos que 
resuelvan sus problemas. La energía de urgencia de la emoción de cólera es 
puesta en estos nuevos actos hasta que el refucn~o del hábito que se está 
f"ormando hace que el cerebro reclasifique la situación de estímulo corno situación 
que no es ya de urgencia. Así vcn1os que el hombre de ciencia debate 
mentalmente sus problemas aunque está motivado esencialmente por el mismo 
deseo de dominio que lo condujo a dar una rabieta siendo niño. (Sperling. 1978. 
p. 152). 

3.6.3 MOTIVO DE ACEPTACIÓN SOCIAL 

Este se deriva de los motivos positivos causantes del placer y de 
satisfacción de Jos motivos de subsistencia_ Su historia es similar al desarrollo del 
motivo de dominio,. acusando los efectos de condicionamiento de los estímulos y 
el aprendizaje sobre Jos reflejos. de impulso corporal se convierte en motivo de 
aceptación social. Si el motivo es débil, la persona puede convertirse en 
antisocial; si es fuerte,. puede olvidar su origen y usar sus energías para tratar de 
descubrir y practicar lo que considera correcto. Si es privada de cuidados y 
atención 3.JllOrosa durante la infancia. en fonna tal de que no tiene oportunidad de 
desarrollar el motivo de aceptación 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 aceptación. con énfasis más en lo que se recibe que en quien lo da. El motivo 
corriente de adquisición de propiedades es una mezcla de los motivos de 
seguridad, dominio y aceptación social. 

Los motivos sociales son hábitos complejos que se desarrollan en virtud de 
aprendizaje por causa de requisitos corporales. estímulos positivos y reacciones 
emocionales como consecuencia de satisfacerlas o no~ es dificil aislar los distintos 
motivos sociales que determinan una acción específica. todos ellos con frecuencia 
actúan al mismo tiempo_ Los hombres. por ejemplo, trabajan no tan sólo 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). 



3.6.4 LOS MOTIVOS SEXUALES 

Estos motivos se parecen a los de subsistencia puesto que son 
expresiones directas de requisitos corporales; más también se parecen a las 
sociales al hacerse grandemente modificados. Las convenciones sociales con 
frecuencia frustran la satisfacción directa del impulso sexual cuando por vez 
primera se presenta en la inf'ancia. Obstáculos económicos y convenciones 
sociales frustran de nuevo su directa satisfacción cuando la pubertad refuerza el 
impulso. (Spcrling. 1978. p. 153). 
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CAPITULO 4. APLICACIÓN DE LA ESTRATEGIA DE 
COMUNICACIÓN PERSUASIVA 

Retomando los datos que expusimos en el primer capítulo la 
ESIQIE. durante el desarrollo de este trabajo contaba con 405 trabajadores no 
docentes,. de los cuales 21 tenían primaria parcial; 68 con pr-imaria terminada; 80 
con secundaria parcial~ 67 con secundaria terminada; 25 con secundaria y carrera 
comercial inconclusa; 47 con carrera comercial completa y 14 con bachillerato 
inconcluso~ el resto tenia concluido su bachillerato: De estos tenemos que 322 
trabajadores que estarían en la posibilidad de culminar alguno de Jos niveles que 
ofrece el rNEA y el Sistema de Preparatoria Abierta y que son: primaria. 
secundaria y preparatoria. 

En base a esta información y utilizando el modelo de comunicacion 
de Jakobson y el propuesto en el capitulo de Comunicación Persuasiva el 
Departamento de Capacitación elaboró su estrategia de comunicación persuasiv~ 
que a continuación describimos: 

4.1 COMUNICADOR - EMISOR 

El Departamento de Capacitación representó el emisor y tuvo la 
responsabilidad de elaborar un mensaje cuya principal intención era influir en las 
creencias.. opiniones y valores de los trabajadores para lograr modificar su 
conducta y que se manifestaría a través de un rnayor interés por los programas del 
Sistema de Enseñanza Abicna~ esto a su vez repercutiría en elevar el nivel de 
educación awnentando así su productividad .. motivación y mejor desempeño en 
sus labores. Además la campaña cumpliría la función de difundir ampliamente la 
labor del departamento y los programas de Enseñanza Abierta. 

El Departamento de Capacitación como emisor .. a nombre de la 
ESIQIE .. tenia corno propósito establecer interacción con los trabajadores de la 
Escuela que representaban perceptores potenciales. 

En nuestro proceso de comunicación persuasiva empleamos recursos 
sencillos para la elaboración de los mensajes .. como: cartulinas de colores diversos 
y marcadores de colores .. y su realización fue de manera manual. En este punto no 
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nos detendremos en el análisis de contenido._ ya que lo haremos en otro punto más 
adelante. Como complemento de estos mensajes empleamos los carteles impresos 
que el INEA y la SEP envían a las diversas dependencias que ofrecen los 
programas de Educación Abierta; así también difundirnos los folletos. 
memorándlllTls._ instructivos de información._ aunque estos no forman parte de 
nuestro análisis. 

4.2MENSAJE 

Esta parte del proceso estuvo representada por los textos empleados 
en las cartulinas._ los cuales hacían referencia al Sistema de Enseñanza Abierta. 
Fueron textos de exhortación-invitación dirigidos a nuestros perceptores 
potenciales. 

Retomando a Jakobson diremos que nuestros mensajes hacían 
referencia específicamente al sistema de Enseñanza Abic~ brindando 
información clave para orientar a nuestros perceptores. 

En los mensajes se expresó de manera implícita la función afectiva. 
ya que es evidente que nuestros puntos de vista en cuanto al Sistema de 
Enseñanza Abierta y fue resaltado cuando hablamos de las ventajas del Sistema. 

La función connotativa en el hecho de que el Departamento estuvo 
estrechamente relacionado con los perceptores._ ya que son nuestros compañeros y 
pudimos tener acceso a información y estar en constante comunicación 
interpersonal. nuestros mensajes reflejaban un acercamiento con los trabajadores, 
por eso en el análisis enfatizamos una actitud de confianza y camaraderia. 

La función fática del mensaje se establece en el sentido en que 
nuestros mensajes tenían el propósito de despertar un interés. abriendo el ciclo de 
comunicación y manteniéndolo asi. para dar paso a que los perceptores dieran 
continuidad a la comunicación al acudir al Departamento para recabar mayores 
informes acerca del sistema de Enseñanza Abicna. y dándose una interacción de 
tal manera que nuestro perceptor se convirtiera en emisor y nosotros pasemos a la 
función perceptora. 



La función metalingüistica se refleja cuando nosotros utilizamos un 
código común al de nuestro perceptor. en donde las palabras y la redacción se 
dirigía al nivel de nuestros perceptores. 

4.3 CANAL 

El cartel o cartulina -fue nuestro soporte o vehículo del mensaje y que 
consideramos adecuado por difundir ampliamente nuestro mensaje en las 
instalaciones de la ESlQIE que consta de tres edificios y tres áreas de 
laboratorios.. de los cuales se identificaron las áreas de mayor afluencia de 
trabajadores para que fueran visibles .. estos lugares fueron: área de registro de 
asistencia.. accesos y salidas principales, tableros de información ubicados en los 
pasillos y descansos de las escaleras y las entradas de oficinas principales 

Este fue nuestro vehículo principal aunque cuando el trabajador 
interesado acudía al Departamento de Capacitación a solicitar mayor información 
se emplearon canales conu1: folletos e instructivos .. invitaciones personales y la 
comunicación interpersonal .. siendo 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 tenían la primaria concluida~ 148 no han terminado la secundaria y 
153 aun no terminan el bachillerato. Estos eran nuestros perceptores potenciales. 

4.5 RESPUESTA 

El propósito planteado en el trabajo fue obtener una respuesta 
inmediata.. después de aplicar la campaña de comunicación persuasiva,. esto se 
percibió al momento en que los interesados acudieron al departamento de 
Capacitación a solicitar mayor infonnación. 
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4.6 .MENSAJES EMPLEADOS EN LAS CARTULINAS 
DE LA CAl\fPAÑA DE PERSUASIÓN 

CARTEL No. 1 

COMPAÑERO TRABAJADOR 

¿AUN NO CULMINAS TU PRIMARIA? 

EL DEPARTAMENTO DE CAPACITACIÓN TE BRINDA LA 
OPORTUNIDAD 

DE TERMINAR TUS ESTUDIOS 

EN EL SISTEftfA DE ENSEÑANZA ABIERTA 

¡INFORMA TE YA! 

DEPARTAftfENTO DE CAPACITACIÓN 

EDIFICIO No. 8 PRillfER PISO 

SI 



CARTELNº2 

COMPAÑERO TRABAJADOR 

¡SUPERATE! 

CULMINA TUS ESTUDIOS EN: 

PRIMARIA 
SECUNDARIA 

PREPARATORIA 

SISTEMA DE ENSEÑANZA ABIERTA 

¡INFORMATE YA! 

DEPARTAMENTO DE CAPACITACIÓN 

EDIFICIO No. 8 PRIMER PISO 
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4.7 ANÁLISIS DE CONTENJDO DE LOS MENSAJES 

Los mensajes fueron difundidos a través de cartuJinas donde los 
te>..'tos fueron elaborados de manera manual con marcadores de color. 

Estos mensajes fueron dos básicamente y sólo cambió el término de 
nivel escolar., es decir, en uno se puso primaria .. en otro secundaria y uno más 
preparatoria. 

Nuestro objetivo ÍWldamcntal al cm1t1r estos mensajes era producir 
un cambio de conducta en los trabajadores que están dentro del grupo de 
perceptores potenciales .. influyendo en sus creencias,. actitudes con respecto a la 
educación y en particular en el Sistema de Enseñanza Abierta. Producir un interés 
en el sistema y claro convencerlo para que se inscribiera en el nivel escolar que 
necesita. 

El Departamento de Capacitación de la ES!Q!E como emisor y 
representante de la Institución deseaba que los trabajadores aprovecharán este 
servicio de apoyo al cual tienen derecho. Nuestro único interés era el de difundir 
el Sistema y a Ja vez iniciar y mantener un grupo de alumnos en el sistema abierto., 
por lo que usrunos estos mensajes de con1unicación persuasiva. 

Ya hemos señalado que son 322 trabajadores los que representaban 
nuestros perceptores potenciales., de estos es importante destacar que en su gran 
mayoría eran mujeres. con edades que oscilan entre 30 y 50 años; la mayoria son 
casados y con hijos; con antigüedad en el trabajo que va de los JO a los 20 años 
de servicio; el nivel económico en la mayoría es bajo., tomando en cuenta que los 
sueldos oscilaban entre los 500 y 1500 pesos nlensuales. Estos aspectos de alguna 
manera influyeron en la conducta y actitud de los trabajadores hacia el Sistcn1a. lo 
cual analizaremos n1üs adelante. 

En cuanto ul análisis de los textos que conten1plaban nuestras 
cartulinas. en el cartel número w10 inician1os con el encabezado que decía: 
"Compañero Trabajador'\ de esta n1anera se invitaba a nuestros perceptor 
especifico que representaban los trabajadores de la ES!QIE. por lo que se 
difundieron en las áreas laborales y así producir un sentimiento de confianza. Se 
utilizó cJ término "Cornpañcro" para rnanifestar una sensación 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 expresó una pregunta: 11¿ Aún no culminas tu (primaria,, 
secundaria y preparatoria) ? En este caso encerramos entre paréntesis el nivel .. 
porque era lo que cambiaba. Con esta interrogante podíamos definir más a 
nuestro perceptor, y adcn1ás lo involucramos en el diálogo, para que diera una 
respuesta. Si al leer el n1cnsajc lo motivaba a responder en sus adentros un "no 11 o 
un "si",. en estos momentos se podría hablar de una interacción, si no había tal, 
definitivamente el n1cnsajc paso desapercibido. Esta pregunta se escribió con 
color que contrastará con el del encabezado. 

El mensaje prosi;:guia con una alternativa, para aquellos que su 
respuesta fuera un "no"., y era: "El Dcpartan1cnto de Capacitación te brinda la 
oportunidad dt.: tcrn1inar tus estudios en el Sistema de Enseñanza Abierta." 

Con esto dilba1nos w1a respuesta inmediata a nuestros perceptores, a 
una posible inquietud, dic1Cndolc lo que podía hacer para solucionar su situación y 
adicionalmente le dccian1os donde: "El Dcpartan1cnto de Capacitación" y se 
introducía el témtino "Sistema <le Enseñanza Abierta"., que es el n1edio que se le 
presentó parque pudiera iniciar o continuar sus estudios. 

Continuando con el texto .. se usó la conjugación "te brinda"., para 
ofrecerle una salida a la problem:itica.. una alternativa. Esto se reforzó con la 
palabra "oportunidad" que tenía la intención de señalar que era el momento 
indicado para hacer algo. Este efecto se observaría en el momento que empezarán 
a acudir al Departamento las personas interesadas. 

Se añadió: " ... de tenninar tus estudios" para reforzar la idea de la 
necesidad de continuar o iniciar sus estudios. 

El mensaje continuó con:"¡ Infórmate ya!'\ de manera imperativa se 
les indicaba que no había que perder nlás tiempo para tomar la decisión de iniciar 
o continuar con su preparación. Esperábamos que la respuesta se.marlifestará con 
prontitud. 

Finalmente,, el n1ensaje culminaba· con.· la· rcterencia del lugar y 
ubicación en donde podía obtener mayor información: "Departamento de 
Capacitación. Edificio Nº 8, primer piso". Aquí~ se daba la fuente emisora del 
mensaje. 
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El cartel número dos se redactó de la siguiente forma: el encabezado 
fue similar al anterior cartel: "Compañero Trabajador". Enseguida se puso entre 
signos de admiración la palabra: "Supérate" que implicaba una manera imperativa 
de invitarlos a cambiar su situación académica. la intención fue despertar una 
motivación a satisfacer la necesidad de mejorar. 

Posteriormente se escribió: "Culmina tus estudios en ... "dándole una 
respuesta para satisfacer su necesidad de superación. Como en el anterior cartel 
se le dan las opciones de los niveles que puede cursar. 

Sin más preámbulos se introduce la frase: Sistema de Enseñanza 
Abierta" sin dar más detalle .. esto fue con el propósito de despertar la curiosidad 
en el perceptor por saber a que se refería dicho sistema. Utilizamos ta.mbién la 
oración imperativa: "lnfónnatc ya" y culminamos con la referencia del lugar y 
ubicación. de la misma manera que el anterior mensaje. 

Como se puede apreciar el lenguaje utilizado en ambos carteles fue 
claro .. usando palabras con1uncs .. al nivel de nuestros perceptores. La letra era 
clara y de buen tamaño. de tal forma que su lectura fuera fácil de hacer y además 
de que se pudiera localizar rápidamente. 

En ninguno de los n1ensajes se empleo el complemento icónico .. es 
decir~ no se apoyó con algún diseño 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 más 
vistoso. Por eso fueron niensajcs de carácter informativo. donde se expuso 
brevemente el servicio que brinda el Departamento en cuanto al Sistema de 
Enseñanza Abierta .. por lo que estos mensajes eran suficientes. 

4.8 PROPUESTA PARA MEJORAR LA ESTRATEGIA DE 
COMUNICACIÓN PERSUASIVA HACIA LOS 

TRABAJADORES DE LA ESIQIE 

De acuerdo a los resultados obtenidos en el trabajo y que 
describiremos en las conclusiones. prcscntanios la siguiente propuesta para 
posteriores campañas de persuasión con el objeto de captar el interés de los 
trabajadores en el Sistcn1a de Enseñanza Abierta. 
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Los nicnsajcs difundidos se 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 elaboración., para difundir carteles más 
vistosos, usando recursos icónico~ para hacerlos más atractivos, con un mejor 
diseño y formato. La ESIQIE cuenta con un taller de Serigrafia al cual se le puede 
solicitar el apoyo más especializado. 

Durante el desarrollo del trabajo pudimos detectar que cuando los 
interesados acudían al Departamento para saber con más detalle lo relativo al 
sistema Abierto~ la n1ayoria preguntaba acerca de las ventajas de estudiar en este 
sistema., por lo que se hace necesario difundir más las ventajas a Lravés de folletos 
o carteles que resalten esto. 

En todo proceso de comun1cac1ón es común que existan barreras que 
inteñteren en el buen desempeño del proceso. Es importante para sucesivas 
campañas implementar 111ccan1smos para detectar la existencia de barreras de 
comunicación. 

Asi111ismo., es nl!ccsario establecer nlétodos de evaluación para poder 
conocer la eficiencia de los rnensajcs que difundan., para esto se propone aplicar 
encuestas a los perceptores potenciales. para que en base a los resultados se 
puedan determinar cambios en los mensajes. 

Se debe seguir insistiendo en la definición de lugares estratégicos 
para la publicación de los 111ensajes~ 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 111ás bien con la intención de que ellos sepan donde encontrar 
información y de tanta insistencia tarde o tcn1prano se interesen. 

Se dcbera continuar con la elaboración de textos en un lenguaje claro 
y sencillo para que la lectura sea fluida y se capte mejor y más rápido. 

Por otro lado~ se deben estructurar campañas de motivación para los 
trabajadores o personas que ya se encuentran involucradas en el sistema y emitir 
mensajes que los alienten a seguir estudiando~ a que no desistan de continuar. 
Para lo cual se propone h:iccr un seguimiento de cada una de las personas y asi 
evitar la deserción. 
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La idea central de motivación para el personal no docente seguiría 
siendo la de aprovechar la oportunidad de poder gozar con una hora para estudiar 
y aprovechar así esta prestación. Esto se buscará reforzarlo con el apoyo de las 
autoridades para respetar esta prestación, en base al convenio institucional que 
existe firmado. 

Se propone solicitar apoyo n1atcrial para contar con recursos que 
refuercen la actividad como: personal adnl.inistrativo .. ya que sólo existe un jefe de 
Departamento y una secretaria por el huno matutino; se requieren sillas .. mesas de 
trabajo.. un rotafolio.. un pizarrón. una máquina de escribir eléctrica, una 
microcomputadora .. una impresora .. papeleria en general. Y como lo mencionamos .. 
la colaboración del Taller <le Scrigrafia para elaborar carteles de n1cjor calidad y 
vistosos, folletos del Departamento .. constancias y diplomas de aprovechamiento. 

Buscar el apoyo de las autoridades para que los trabajadores que 
están motivados y estén traha_jando se les brinden las facilidades para aprovechar 
la hora que tienen de prestación. 

Con10 se destacara en los resultados del trabajo.. la comunidad 
ex-terna fue la más interesada en inscribirse al Sistema de Enseñanza Abierta.,. se 
deberá continuar con el apoyo a este sector.,. sin descuidar a nuestros principales 
perceptores .. que son los trabajadores politécnicos. Para la comunidad externa no 
se difundirá ningún tipo de cartel en el exterior. 

En lo relacionado con los asesores. los programas del SEA 
promovido por la SEP y el lNEA tienen fundamento en el apoyo de asesores 
mediante su programa de prestadores de Servicio Social. La ESIQIE seguirá 
trabajando con alun1nos de la Escuela. pero que estos alumnos estén realmente 
interesados en estos progran1as y evitar asi ahrrnnos que lo hacen por comodidad 
de estar en la Escuela. Se pretende can1bi~u la organización de los horarios de 
asesoría .. tomando de preferencia b. disponibilidad de los trabajadores que deseen 
estudiar y no con10 se estaba realizando. de dar preferencia a los prestadores de 
servicio. Se propone cubrir todas las úreas del conocimiento con estos alumnos. 
por lo que se sugiere solicitar la ayuda del lNEA .. para que envic prestadores de 
otras carreras y escuelas par;.1 así tener cubiertas las materias económico
administrativas y las socio-hun1anisticas. 

Otro factor que dctcctan1os y que contribuye al desaliento de los 
trabajadores fue la falta de infonnación correcta y completa en el momento que lo 



requerían tos trabajadores. Nos <linios cuenta que cuando no se encontraba et jefe 
o ta sccrctari~ ninguno de los asesores daba información. Para evitar esto se 
pedirá que todos los asesores estén at tanto de la información mínima 
indispensable para darla a cunoccr a los interesados.. con esto demostraremos 
nuestro interés por esta actividad y los trabajadores lo percibirán. 

Se deberán poner tableros <le información donde se publiquen \os 
avisos y memorándums. para recordar la información más importante de \a 
actividad: trámites. requisitos, horarios de asesorías .. calendarios de exámenes .. 
lugares de apticación. resultados. entrega de documentos. entre otros. Sobretodo 
tos resultados de los exámenes que se retrasan mucho .. para evitar esto se propone 
que e\ jefe de\ dcp3rtan1cnll1 acuda directamente a las oficinas del INEA y e\ SEA 
para conocer los resultados y de manera extraoficial publicar los resultados antes 
de que llegue la conflrn1ac1ún y boleta. 

Se propone que se reconozca públicamente el esfuerzo de los 
trabajadores. solicitando a las autoridades que entreguen los reconocimientos a 
los trabajadores que culm1ncn un ciclo o pasen examen. 

Como se infon11ó un gran número de trabajadores no les interesa 
seguirse preparando, porque cllnsidcran que ya no están en la edad de hacerlo~ 
porque no tienen tiempo. porque dicen que no les repercutirá en su salario,. en fin, 
para esto se promoverían mensajes que tengan la intención de hacerles ver \a 
importancia de seguirse preparando. de valorar su tiempo libre. y resaltando que 
los principales beneficiados scr:in ellos y nadie más. 

Otro motivantc seria hacerles 1\egar de alguna manera material de 
apoyo para sus estudios. con10 son: guías de estudio. apuntes .. bib\iografia. tratar 
en \o posible de distribuir los libros de texto del Sistema Abierto de manera 
directa .. es decir. buscar un mecanismo para que los puedan adquirir en e\ mismo 
Departamento. Procurar tener en el Departamento por lo menos dos ejemplares de 
cada libro para ofrecer servu.:io de consulta interna. 

El Dcpartan1ento dcbcra continuar reforzando la comunicac1on 
interpersonal para conocer el desenvolvimiento de cada persona interesada en el 
sistema y estar al tanto de sus inquietudes .. sugerencias .. opiniones o problemas 
que se deriven de esta actividad y así ofrecer un mejor servicio. 
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Finalmente .. el Dcpartan1cnto deberá fijarse n1ctas que lo lleven a una 
reestructuración continua para mejorar la calidad de los servicios .. porque aun falta 
mucho por hacer .. tomando en cuenta que existe un 70o/o de la población de 
trabajadores que siguen siendo potenciales perceptores de nuestros mensajes para 
motivarlos a reiniciar o empezar con su preparación en tos tres niveles que 
ofrecen el INEA y la SEP. 
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CONCLUSIONES 

Al iniciar este trabajo encontramos que existían alrededor de ciento 
cincuenta expedientes de personas que durante varios años habían acudido al 
Departamento a inscribirse al Sistema de Enseñanza Abierta,. aunque de ninguno 
de los expedientes se encontró evidencia de haber terminado algún 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 desarrolló este trabajo._ que fue de junio de 
1989 a marzo de 1992, se obtuvieron los siguientes datos: la planta de 
trabajadores era de 405, de los cuales 21 tenían pnmaria parcial; 68 primaria 
concluida~ 80 tenían sccundana parcial nucntras 67 la habían concluido~ 14 
trabajadores contaban con secundaria con carrera comercial y l l inconclusa~ 47 
habían terminado una carrera comercial: 14 tenían bachillerato incompleto y 33 lo 
habían terminado~ 11 traba1:.idorcs contaban con carrera técnica; finalmente,, 21 
tenían licenciatura parcial y· l 8 concluida. 

De estos datos tenemos que 21 trabajadores estaban en la situación 
de terminar su primaria: 159 en terminar su secundaria y 142 personas estaban en 
la condición de hacer la preparatoria,, es decir teníamos 322 trabajadores como 
nuestros perceptores potenciales de recibir nuestros mensajes de la campaña 
persuasiva. 

De esto partimos para elaborar los mensajes de nuestra campaña 
persuasiva,, donde la idea central era despertar un interés en los trabajadores de la 
ESIQIE por los sistemas de Enseñanza Abierta que ofrece la Escuela, 
presentándolo como una buena alternativa de superación. 

El lenguaje cn1plcado en los mensajes de la campaña fue claro~ 
sencil1o y breve con la finalidad de que nuestro perceptor lo pudiera captar 
rápidamente .. con el n1inimo esfuerzo y fñcil de recordar. 

Los mensajes se propagaron ampliamente,, ya que se alcanzaron 
perceptores que no estaban contemplados como nuestro objetivo principal y que 
de otra manera hubiera sido imposible persuadir de manera directa. Los mensajes 
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despertaron un interés momentáneo en el sistema de Enseñanza Abie~ ya que se 
atendió a trabajadores que habían leído nuestros mensajes de la campaña y que 
deseaban obtener más infonnación. 

El Departamento de Capacitación inició el proceso como 
comunicador-emisor. se encargó de recopilar infonnación. establecer las 
necesidades y propósitos para estructurar los mensajes de la campaña. 

·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 presentó interesado al 
Departamento para obtener mayor información... es decir 74 trabajadores .. estos 
obtuvieron la infonnación.. pero no todos decidieron inscribirse., fueron 13 
trabajadores los que finalmente se interesaron y se inscribieron,, o sea el 4°/o del 
total de nuestros perct:ptores potenciales. 

De los 13 trabajadores inscritos seis se inscribieron a nivel 
secundaria y siete a nivel preparatoria. Por otra parte~ nos sorprendió que 54 
personas externas al instituto se inscribiera~ de las cuales 4 lo hicieron en 
primaria .. 1 1 en secundaria y 39 a preparatoria. En total tuvimos una matricula de 
67 alumnos constantes de los cuales el 19°/o son trabajadores de la ES!QIE. 

Con la comunicación persuasiva se buscó un cambio de actitud en el 
trabajador para que percibieran la posibilidad de seguir sus estudios sin abandonar 
sus actividades. Las metas trazadas iban implícitas en los mensajes., se lograron 
de una manera parcial .. ya que fue porcentaje minimo el que resultó persuadido .. 
aunque el resto se convirtió en propagador del mensaje fuera de las instalaciones 
de la Escuela al difundir la infonnación con sus familiares y conocidos. En otras 
palabras, muchos trabajadores que no se inscribieron recomendaron o sugirieron 
el Sistema de Enseñanza Abierta a otras personas. 

En el proceso comunicativo establecido, consideramos que la 
respuesta fue inmediata, ya que los trabajadores interesados en conocer más del 
Sistema se presentaron a la sen1ana de difundir la información. 
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Las personas que fueron persuadidas y que han sido constantes en las 
asesorías y la presentación de exámenes han tenido que ser motivado por los 
asesores en su fonna de transn1itir los conocimientos~ de disipar las dudas y han 
logrado incidir en ellos para lograr el autodidactismo. 

Los trabajadores que decidieron inscribirse llegaron altamente 
motivados y esto se reflejó al lograr que e.Je los 13 trabajadores persuadidoss dos 
de eJlos en poco tiempo lograron su certificación en el nivel de SCCLUldaria; lo que 
representó un factor de n1otivación para las demás personas al darse cuenta de 
que era factible obtener resultados positivos en poco tiempo. 

La conn1nicación interpersonal que se utilizó al momento de acudir 
los interesados a la oficina de Capacitación fue determinante para la decisión que 
finaln1ente tomó c::u.Ja aspirante. ya que en este proceso se manifestaron las 
ventajas del sistcrn<.1~ tales cuino: el no presentar examen de admisión~ no haber un 
límite en la edad: el promedio mínimo L"S de seis~ Ja tramitación de exámenes es 
sencilla~ no hay lín1itc de tiempo para culn1inar Jos estudios~ reconocimiento de 
estudios por la SEP~ el ba_ro costo de los trámites y de los textos. 

A través de este crabajo se recabú infbnnación de Ja cual observamos 
que algunos factores que provocaron l<..1 dcsrnotivación para que se aceptara el 
proseguir estudios fueron la edad. ya que algunas personas consideran que ya 
paso su etapa para estudiar: sus obligaciones farnillarcs. ya que el estado civil de 
la mayoría 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 están 
restringidas por la situación cconónlica del país. 

Otro aspecto que es in1port:..intc destacar es que a nivel institucional 
el Politécnico no tiene una cultura organizacional fuerte. ya que los valores 
centrales de la organización no son aceptados con firmc7..a por sus integrantes .. 
sobre todo por los trab::1jadores no se respetan. no hay mucho consenso y no se 
comparten an1pliamcntc. 

La poca cultura organizacional que subsiste es por la gente de más 
tiempo de laborar en la Institución que la sigue por una costumbre .. se ha fonnado 
en base a un aprecio y valores de compromiso hacia el Politécnico. Esta cultura .. 
que es débil .. se ha transn1itido a travCs del tiempo por costumbres y por símbolos 
institucionales. 



De acuerdo a S. Robbins, la conducta del hon1bre muchas veces se 
basa en la percepción de su realidad. En la ESIQIE pudimos observar que la gente 
esta influenciada en su actitud por el comportamiento de los demás. Es muy 
común escuchar que si la gente no trabaja lo suficiente durante su jornada es 
porque los demás tampoco lo hacen. Si no permanecen todo su horario en su 
oficina, si toman n1ás ticn1po 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 capacitación o del Sistenu1 de Enseñanza 
Abierta es porque así lo hacen los demás y porque se ha trabajado así siempre y 
corno nadie dice nada,. ni las autoridades así se sigue trabajando. 

Otros siguen justificando su actitud argwnenL"lndo que no existen 
posibilidades de promoción~ o las que hay son muy escasas y selectivas; que los 
sueldos son muy bajos y no le ven caso seguirse preparando y si llegarán a tener 
lo prefieren ocupar en rcahz.;.tr actividades que les dejen algún beneficio adicional. 
Estas actitudes y con1portan1ientos se han conservado durante nlucho tien1po .. la 
mayor preocupación de la gente es conserva& su lugar y hacer antigüedad .. las 
experiencias de reahzar nlús de lo que se pide o se requiere en varios de los casos 
es negativa .. porque no hay reconocin1icnto: el trato es igual para todos. no hay 
incentivos .. no hay trato _justo .. entre otras cosas. Además de carecer de all.,runa 
expectativa de n1ejorar sus cond1cioncs de trabajo y de salario. 

En la ESIQIE .. los trabajadores toman decisiones personales en base 
a su experiencia laboral. Esto es 1notivado porque es común por la rotación de 
directivos y jefes de departa1ncnto .. ya que cada tres años deben ser elegidos o 
porque así lo deternlinan sus intereses personales. Mientras que el personal sigue 
desempeñando sus funciones .. sea quien sea el jefe: cuando alb,TUicn llega a dirigir 
un Departamento la 111ayoría de las veces son los jefes los que se deben Hdaptar a 
los trabajadores. 

Si el personal no esta de acuerdo con algún cambio que desea 
implementarse .. deciden agruparse para fonnar alianza y quejarse: y si continua la 
situación igual .. carnbian 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 interesaron en el sistema de 
Enseñanza Abierta .. les costaba n1ucho trabajo aprender._ porque no entendieron lo 
que era el sisten1a abierto~ lo que era el autodidactismo. Esperaban un sistema 
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escolarizado~ y en su mente tenían la idea de que así debería ser el sistema. Esto 
~casionó que varios se desalentarán. 

La desmotivación de los interesados se explica además porque el 
proceso de reforzamiento fue n1uy pobre~ no había incentivos~ más el de saber que 
si avanzaban., los más bencfic1ados eran ellos. Su rcfo17...amiento partía de ellos 
mismos; ya que si acudían a las asesorías.,. presentaban exámenes y acreditaba~ 
no recibian ningún premio.,. ni siquiera una nota de felicitación por parte de las 
autoridades. Sólo se hizo cuando tres de las personas culminaron su ciclo escolar 
completo. 

Otro factor que apoyó el desaliento fue el de la inconstancia de los 
asesores. Con10 se indicó en el capitulo anterior los asesores son alwnnos que se 
encuentran realizando su servicio social y muchas veces no tienen una disposición 
para enseñar y si alguno la tenia no contaban con la metodología para hacerlo.,. 
además de que su pcrn1ancncia se limitaba a los seis meses de servicio. Por está 
razón no había continuidad. 

Durante el ticrnpo que se realizó este trabajo.. tres trabajadores 
culminaron un ciclo escolar. Estas personas con dificultad lograron asimilar el 
sistema abierto y de esa fonna su actitud fue favorable.. se encontraban 
swnamente motivados para alcanzar su n1cta. 

En cambio, el resto de los interesados valoraron c1 sistema de una 
manera equivocada.,. pensando que lo correcto fuera que se organizaran clases .. 
con horarios fijos y con profesores.,. porque aq:io7UITlentaron que se sentían lin1itados 
para aprender por su cuenta. 

Algo que notan1os en las tres personas que pudieron terminar un ciclo 
fue que se sentían satisfechas en su trabajo y por tanto estaban motivadas. Por el 
contrario.,. los trabajadores que no siguieron no tenían una actitud correcta hacia su 
trabajo.. se quejaban constantcn1cnte de su situación y por tanto también lo 
hicieron del sistema de Enserlanza Abierta. 

No podemos dejar de resaltar que la con1unicación persuasiva resulta 
un proceso efectivo para llarnar la atención de los perceptores cuando se desea 
una respuesta inmediata. En este trabajo nos dimos cuenta como un mensaje 
destinado a un público perceptor especifico.,. se propagó de manera impredecible a 



otros perceptores que no se contemplaban originalmente. De un proceso 
comunicativo se generan otros más. 

En el periodo del presente trabajo. que comprende de junio de 1989 a 
marzo de 1992 .. se logró obtener Wl.a matricula de sesenta y cuatro alumnos .. de 
los cuales trece eran trabajadores de la ESlQlE y el resto gente externa a ella. 
Seis de estos trabajadores participaron en secundaria y siete en preparatoria. Este 
punto es lo más favorable de nuestro trabajo .. ya que debemos recordar que 
enipezamos con cero aluni.nos. 

Definitivamente los resultados no fueron los esperados .. pero se pudo 
obtener que nuestro perceptor potencial se enterará del mensaje .. lo captó y 
momentáneamente se interesó por conocer más al respecto y finalmente difundirlo 
a familiares y conocidos .. que fueron los más interesados., ya que se inscribieron 
cuarenta y siete personas. 

Con este trabajo ratificamos que los ámbitos de la comunicación no 
tienen limites., ya que de un proceso de comunicación previamente establecido se 
desprende un sinnúmero más de procesos que resultan propagadores de un 
mensaje a un número indefinido de perceptores que no se habían contemplado en 
el primer proceso. 
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