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INTRODUCCION



Desde que el hombre poblé la tierra, tuvo necesidad de
comunicarse; originalmente fue con sonidos, grufiidos que fue
imitando de los animales que observaba y cazaba.Estos sonidos
se vieron enrigquecidos con la mimica, sefiales que fue
perfeccionando con el transcurso de los afios. Mas tarde, su
garganta evolucioné, y empujado por diversas actividades que
tenia que realizar, empezé6 a emitir sonidos gque se
convirtiercn en lenguaje, debido a la riqueza y diversidad de

los mismos.

Durante 1los ultimos 40,000 afios de 1la
prehistoria, aparecié el lenguaje tal y como 1lo
conocemos hoy. Es decir, aunque el hombre no fuese
seguramente mudo durante gran parte de su
desarrollo, la extraordinaria expansién del hombre
moderno se debe probablemente a su mayor capacidad
para la comunicacién verball,

Asi pues, la comunicacién se volvié un proceso innatoc y
evolutivo. Conforme transcurria el desarrollo del hombre, la

comunicacién se veolvia mé&s abundante y fluida.

En la actualidad existen diversas formas de
comunicacién: la hablada y la escrita, representadas por el
lenguaje; la pictérica, a través de dibujos, carteles;
mimica, hecha a base de sefias. Todas ellas estdn en constante

uso y en contacto con el hombre.

El nifio, desde que nace, tiene 1la necesidad de
cemunicarse; cuando es muy pequefio se comunica con su mama a
través del llanto; después, al paso de los meses, el balbuceo
se convierte en una nueva forma de comunicarse; al pasar 2 6

3 anos, el nifio tiene suficiente variedad de palabras gue le

1 carl Segan, Los dragones del Edén, pag. 137.



permiten tener comunicacién m&s amplia Yy a la vez expresar
sus ideas, sentimientos y deseos.

Cuando el nific estd4 en edad de ingresar a la escuela
primaria, se inicia en un proceso de formacién que se iréa

enriqueciendo gracias a la comunicacién.

Con la escuela primaria se busca, més que con
ninguna otra, la formacién integral del individue,
la cual le permitiri tener conciencia social y que
€l mismo se convierta en agente de su propioc
desenvolvimento y el de la sociedad a la que
pertenece. De ghi el caricter formativo mis gque
informativo que posee la educacién primaria, y la
necesidad de que el nifio aprenda a aprender, de
mode que durante toda su vida en la escuela y fuera
de ella, busgue y utilice peor si mismo el
conocimiento, organice sus observaciones a través
de la reflexién, y participe responsable Y
criticamente en la vida social. La realizacién
humana gue esto implica esti dirigida al nido para
que tome conciencia del wvalor gque supone la
congrusncia entre el pensar y 2l vivir, para gus

ticipe de 1los valores y mstas de la
comunidad a la gue pertenece y para que desarrolle
i o

su capacidad de organizacién2,

Esta es la meta de la educacién primaria que se propone
en las Escuelas Normales y que profesores de este nivel, en
ejercicio, no llevan a cabo, debido al programa saturado de
actividades, la continua interrupciébn de las 1labores

programédticas, la realizacién de actividades

extraprogramaticas e incluso la negligencia del maestro.
Pero ;qué sucede en realidad?
Los nifios permanecen en la escuela (en el turno matutino

5 horas, de las cuales 4 son aproximadamente horas de clase)

conviviendo con otros de su edad o un poco mayores, hablan el

2.;ib;g_gg;a_§l_mg§§;19 Secretaria de Educacién Publica. Objetivos

Generales, piag. 13.



mismo idioma, pero al entrar al salén de clases la situacién

cambia.

Cuando el nifio penetra a su salétn es como si en el patio
quedara toda su facilidad y naturalidad de comunicacién; la
sinceridad es cambiada por una forma mé&s rigida y poco
accesible. En el recreoc o en cualquier otra &rea donde el
nifio esté& solo, es curioso observar que esta facilidad,
caracteristica de los nifics, se bloquea ante la presencia del

precfesor.

Es motivo de preocupar este fenémeno, pues si los nifios
tienen comunicacién muy amplia y se pueden adaptar a todo
tipo de situaciones y manejar con versatilidad el lenguaije,
cosa que a veces el maestro dentro de su salén de clases

desconoce, debemos buscar la causa de dicha actitud.

De todo lo antes expuesto, surge la problematica de
buscar las causas que verdaderamente bloquean la comunicacién
entre los nifios y el maestro o sus superiores, y encontrar el
adecuado manejo de las teorias de la comunicacién,

contrastarlas y comprobar su adecuado manejo.

Actualmente no se ha escrito acerca de la comunicacién
en la escuela primaria; si existen libros de comunicacién,
enfocados al é&rea de la administracién y la ciencia de la

comunicacién, pero su enfoque es técnico o mercantilista.

La presente tesis, cuya modalidad es la investigacién
documental, tiene como finalidad el buscar un mejor manejo de
la comunicacién para lograr que el nifio no tenga miedo de
preguntar lo que no entiende, y gque verdaderamente sea

establecida entre él1 y sus superiores.

La Escuela Primaria Francisco Marquez es un centro

escolar que cuenta con 3 turnos; se encuentra situada en la



calle Puerto Melagque #1334, de la Colonia Santa Maria, en el
Sector Libertad; est&d muy cerca del Centro Médico de

Occidente, aproximadamente a 10 cuadras.

La coleonia estd habitada por personas de condicién
econbémica mediana, aungue también asisten a la escuela nifos
de escasos recursos. Esto explica por qué a veces es dificil
tratar con los padres de familia, pues la mayoria trabaja

horarios de oficina y descuida a sus hijos en sus tareas.

La escuela es de disefio antiguo. Fue construida en 1960,
en febrero. Tiene 18 aulas, 1 pequefia biblioteca, 6 secciones
de bafios (2 para las nifias y 2 para los nifios del turno
matutino); el turno vespertino cuenta con otras 2 secciones
de bafios, (1 para las nifias y 1 para los nifos); 2
direcciones (una por cada turno); 1 cuarto para el conserje;
1 cancha de basket-bol y una de voli-bol. Ademas les queda a
los nifios un espacio para que realicen otro tipo de actividad
en el recreo. A los lados de la parte frontal, tanto dentro
como fuera de la escuela, hay pequefios Jjardines; los
intendentes se encargan de los de afuera y los nifios de los

de adentro.

La escuela es de dos plantas. La planta baja estéa
ocupada por los grupos de segundo y tercero; la planta alta
esta ocupada por los grupos de cuarto, 2 gquintos y 1 sexto;
los grupos restantes se encuetran en la parte de enfrente
(los primeros, 1 quinto y 1 sexto).

La escuela tiene forma de medio circulo. En la casa de
atras, todos los dias amarran un caballo y pcnen otro tipo de
animales que causan molestias a los nifics, pues mientras
ellos estén en clases, los animales orinan, causando malos

olores.



Los que integran la sociedad de padres de familia, son__

poco cooperativos. Cuando son citados a junta para hablar de
las mejoras de la escuela, pocos son los que asisten, pues

todos trabajan y no tienen tiempo.

Este ultimo aspecto se refleja de igual manera hacia los
maestros, pues cuando se programan juntas para entregar las
boletas, asiste un poco mas de la mitad.

La comunicacién entre los miembros de la comunidad

escolar es débil.

Por todo lo anterior, en la presente tesis deseo cubrir

los siguientes objetivos:

1.- Resumir de varios autores los tipos de comunicacién
humana que se genera dentro de la comunidad escolar

y los factores que influyen en ella.

2.- Registrar el tipo de comunicacién que se da entre
los alumnos y maestros de la Escuela FRANCISCO
MARQUEZ, Urb. 95, turnc matutino.

Para tal fin, he dividido la tesis en los siguientes

capitulos y temas:

Capitulo I: DIVERSAS TEORIAS DE COMUNICACION
TEMA 1: Prop6sitos de la comunicacién
TEMA 2: Un modelo del procesc de comunicacién.

Los componentes de la comunicacién

TEMA 3: Los efectos sociales de la comunicacién
de masas
TEMA 4: Medios de comunicacién colectiva

influencia personal
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CAPITULO I

DIVERSAS TEORIAS DE COMUNICACION



La comunicacién ha existido desde que el hombre comenzé

a tener uso de razdn.

Al principio solamente emitia sonidos guturales, mismos
que iba imitando de los animales que observaba y que
posteriormente cazaba. Mis tarde, empujado por sus propias
necesidades, los sonidos se fueron enriqueciendo con la
mimica; por ultimo, gracias a una evolucién de su garganta,
pudo emitir sonidos articulados que fueron tomando un
significado para él y asi se instituvé el lenguaje, medio de

comunicacién més empleado.

De acuerdo con las investigaciones realizadas en los
E.U., existen evidencias de que el hombre comin y corriente
emplea mds o menos el 70% de sus horas de actividad
comunicéndose verbalmente, en el orden siguiente: escuchando,
hablando, leyendo y escribiend Es decir que cada unc de
nosotros emplea alrededor de 10 a 11 hrs. diarias

comunicéndose verbalmente.

El lenguaje es tan solo uno de los cédigos que

utilizamos para expresar nuestras ideas.

Hablar de "comunicacién" es emplear un término muy

amplio, pues se puede utilizar bajo diferentes puntecs de

vista:
= Es usado corrientemente para designar problemas de
relacién de la clase obrera con la directiva.
3. David K. Berlo. El Praceso de la Comunicacién. Editorial. El Ateneo.

Pag 3.
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ambién se ha generalizado dentro del ambito
universitarioc. Algunas universidades han creado ya
un colegio o departamento de "comunicacién" para
manejar un nuevo tipo de acercamiento
disciplinario. Incluso hubo insvituciones donde
pusieron simplemente un nuevo rétulo a
departamentos gque ya existian y a formas

tradicionales de ver las cosas.

Fuera del terreno académico, 1la revolucién
tecnolédgica que se refiere a la comunicacién ha
desarrolado mayor necesidad de gente competente en
comunicacién: los periédicos, las revistas, 1la
escena, han sido largo tiempo el mercado del
comunicador profesional.

Para lcograr mayor impacto en lo gque se quiere
comunicar, se ocupan dibujantes publicitarios,
asesores de relaciones publicas, productores vy
directores de radio, televisién y filmes, expertos
audicvisuales, etc. Adem&s, otro grupo de
profesionales es responsable de la eficacia de los
distintos tipos de comunicacién. Todos ellos forman
la llamada "Industria de la Comunicacién".

La base de la industria de la comunicacién es el
buen manejo del simbolo, para que asi el mensaje

llegue a su objetivo.

Incluso los gobiernos actuales se orientan cada vez
mas hacia la comunicacién. Puede decirse que el
administrador publico y el ejecutivo viven en un
mundo de palabras.

De hecho las agencias gubernamentales utilizan
gente para supervisar la comunicacién, tanto

interna como externa.



Asi pues la comunicacién es algo mas gque una simple

palabra.

1.- PROPOSITOS DE LA COMUNICACION

_ P Aristételes definié el estudio de 1la retérica
(comunicaciédn) como la busqueda de "todos los medios de
persuasién que tenemos a nuestro alcance". Analizb las
posibilidades de los demés propésitos que puede tener un
orador. Sin embargo dejé muy claramente asentado que la meta
principal de la comunicacién es la persuasién, es decir, el
intento que hace el orador de llevar a los demds a tener su

mismo punto de vista.

Este tipo de enfoque del propdsito comunicativo siguié
siendo popular hasta la segunda mitad del siglo XVIII, aun
cuando el énfasis ya no se pusiera sobre los métodos de

persuasién.

En el siglo XVIII surgié una nueva escuela del
pensamiento, que se conocié con el nombre de PSICOLOGIA DE
LAS FACULTADES. Esta escuela hacia una clara distincién entre
el alma'y la mente, atribuyendo diferentes facultades a cada

una de ellas.

A fines del siglo XVIII los conceptos de la psicologia
de las facultades invadieron la retérica. El dualismo alma-
mente fue interpretado y tomado como base para dos propésitos
independientes entre si, de la comunicacién. Uno era
informativo: llamamiento hecho a la mente; otro era
persuasivo: llamado hecho 2l alma, a las emociones. Y otro

mas servia de entretenimiento. Se decia que se podrian
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clasificar las intenciones del comunicador y el material que

utilizara dentro de estas categoriasé.

—+>L0s psicblogos actuales no sostienen ya la tecria de
esta wescuela, pero quedan reminiscencias de ella en 1la

definicién del intento ccmunicativo.

La teoria actual scobre la conducta humana encontrd atil
el abandono de la dicotomia mente-cuerpo. Los conductistas
tienden a defender la posicién de gue el organismo puede ser
analizado en forma mas productiva, pensando que estas

entidades no son ya operativas.

Al sequir esta idea, la teoria conductista sobre la
comunicacién se asemeja bastante a la clésica posiciédn
aristotélica y se refina atn mé&s a la luz de l1os ultimos

estudios e investigaciones.

Sin embargo, hay confusién para definir informacién,
persuasibn, entretenimiento, porque se cree gue son
estrictamente excluyentes unoc de los otros; es dacir , gue
cuando uno esta entreteniendo no estd dando informacién; que
cuando uno esta persuadiendo no est4d entreteniendo y asi

sucesivamente.

Esto no es cierto; es muy comin que en la actualidad se
distinga entre educacién y entretenimiento gue distras. Al
utilizar los medios puUblicos tratamos de distinguir entre

programas educativos y programas de entretenimiento.

Una ultima critica al intento de definir el propésito es
gue éste no se halla a menudo centrado en la conducta, sino
en el mensaje. Ocurre con demasiada frecuencia que

consideramos el mensaje (discurso, manuscrito, obra de

4. Véase George Campbell, The Philosophy of Rethoric (nueva edicién} New

York, 1951, Pag. 23-24.
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teatro, publicidad) a fin de determinar el propbésito

comunicativo.

Al considerar un contenido es dificil determinar si su
propésito es informar o persuadir, asi como decir cual sera
su efecto en el receptor y cual la intencién de la fuente al
persuadirlo. Puede ocurrir que relacionemos ciertas
caracteristicas de un mensaje con determinados efectos o
intenciones, pero parecerd mas acertado ubicar el propésito
en la fuente y en el receptor que en el mensaje.

Para poder definir los propésitos de la comunicacién

podemos basarnos en 4 criterios. Que el mensaje:

l.- No sea contradictorio légicamente, ni légicamente

inconsistente consigo mismo.

2.- Esté centrado en la conducta, es decir, expresado

en términos de la conducta humana.

3.~ Sea 1lo suficientemente especifico como para
permitirnos relacionarlo con el comportamiento

comunicativo real.

4.- Sea compatible con las formas en que se comunica la

gente.

Pero ;cudl es en si el objetivo o meta de 1la

comunicacién?

Para contestar, analicemos en forma breve el desarrollo

del organismo humano:

Al nacer somos criaturas totalmente desamparadas. No
tenemos control alguno sobrs nuestra propia conducta, sobre
la conducta de los dem&s, ni sobre el medio circundante en

13



gque nos hallamos. Estamos a merced de cualquier fuer:za
susceptible de afectarnos. Abandonados a nosotros mismos,
somos impotentes para afectar intencionalmente a algo o a

alguien.

Poco tiempo despiies del nacimiento se desarrollan los
prerrequisitos fisiolégicos del autocontrol. Ya podemos mover
la cabeza, luego los brazos y desples las piernas a voluntad.
También somos capaces de emitir senidos Yy aprendemos entonces
que algunos producen o provocan ciertas conductas que son mé&s
deseables que otras. En efecto, somos alimentados, estamos
vestidos y abrigados, etc. Entre los nueve meses y el afio ya
podemos mover la totalidad de nuestro cuerpo -hasta cierto
punto- a voluntad. Podemos acercarncs a las cosas deseables y
ev1tar las indeseables. Ya somos capaces de afectar y, asi
m;smo de ser afectados; también podemos ahora determinar el

medio gque nos rodea y ser determinados por é1.

urante el segundo afic comenzamos a dominar un lenguaije
verbal. Descubrimos que algunos sonidos y algunas secuencias
de éstos afectan a las demds personas; algunas veces en la
forma que queremos y otras no. Por ensayo, error e imitacién,
aprendemos a hablar, a hacer preguntas y solicitar cosas.
Entre el sexto y séptimo afio aprendemos a leer, a ampliar el
medio gue nos rodea y a acrecentar nuestra comprensiébn. Y
después, en la escuela, aprerdemos el procesc de razonar,
aprendemos a tomar decisiones en ciertos casos Y a no
tomarlas en otros. Analizamos a los demé&s y a la naturaleza
fisica. Llegado el caso, hemos adgquiride la capacidad de
abstraernos del medio ambiente y de analizarnos a nosotros

mismos como si fuéramos otro.

Cada una de estas experiencias exige comunicacién. Damos
Yy obedecemos 6rdenes; por un lado solicitamos Yy por otro
accedemos a lo que se nos solicita. Vamos aprendiendo 1la
forma en que esté&n hechas las cosas y cbmo éstas cambian y se

[



destruyen. A medida que maduramos, comenzamos a estudiar los
sistemas de comunicacién en si mismos: organizaciones
sociales, relaciones econémicas, valores culturales, todo
aquello construido por el hombre cuande utiliza la

comunicacién como herramienta.

Simultidneamente intervenimos en forma activa en
organizaciones humanas: familia, grupos de padres, iglesia,
comunidad. Participamos de lo que ocurre en el &ambito
piblico. Interactuamos. La comunicacién es la base de esta
interaccién, de estas relaciones de hombre a hombre. ;Por qué
se nos crea la necesidad de tener que enterarnos y de tener
que aprender todas estas cosas? ;Por qué las comunicamos?

¢Cuédl es nuestro objeto?

Nuestro principal propbésito es reducir las
probabilidades de ser un sujeto a merced de fuerzas externas,
y aumentar las probabilidades de dominarlas. Nuestro objetivo
bé&sico en la comunicacién es convertirnos en agentes
efectivos. Es decir, influir en los deméds, en el mundo fisico
que nos rodea y en nosotros mismos, de tal modo gque podamos
convertirnos en agentes determinantes y sentirmos capaces de
tomar decisiones, 1llegado el <c¢aso. En resumen, nos

comunicamos para influir y para afectar intencionalmente.

Podemos resumir que toda comunicacién tiene su objetivo,
su meta, o sea, producir una respuesta. Cuando aprendemos a
utilizar las palabras apropiadas para expresar nuestros
propdésitos, en términos de respuestas especificas con
respecto a agquellos a gquienes van dirigidos los menseajes,
dificilmente podemos dejar de comunicarnos, seamos 0O no
conscientes del propésito que nos lleva a ello. Desde la
infancia hemos aprendido y practicado las técnicas veronales y
no verbales para poder lograr afectar o manipular el medio
gue nos rodea. Estos patrones de conducta se fijan de tal

modo, se hacen tan habituales, que a menudo no nos damos
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cuenta de cuan frecuentemente tratamos de manejar las cosas.
En realidad, nuestro sistema de valores puede llegar a
desarrollarse de tal manera que no nos guste admitir gque
somos manipuladores.

Ocurre demasiado a menudo que los maestros pierdan de
vista la influencia que querian ejercer sobre los estudiantes
y concentran su atencién en "cumplir con el programa" o en

"llenar cincuenta minutos tres veces por semana”.

16



2.- UN MODELC DEL PROCESO DE COMUNICACION

El diccionario define "proceso" como "cualquier fendémeno
que presenta una continua modificacién a través de tiempo", o

también como “"cualquier operaciédn o tratamiento continuos"™.

Los componentes de un proceso "interaccionan", es decir,

cada uno de ellos influye sobre los demés.

La teoria de la comunicacién refleja su propio concepto

del proceso.

La base que constituye el concepto de proceso es la idea
de que la estructura de la realidad fisica no puede ser
descubierta por el hombre, de que debe ser creada por éste, y

expresada a través de la comunicacién.

Lo que es importante es que para gque se dé un verdadero
proceso de comunicacién, debemos prestar atencién a elementos
tales como: ;Quién, por qué y con quién se esta comunicando?
Hay que considerar las distintas formas de conducta en la
comunicacién: los mensajes que se producen y qué es lo que la
gente estd tratando de comunicar. Deseamos observar el
estilo, cémo la gente trata sus mensajes. Hay que examinar
los medios de comunicacién, es decir, los canales que utiliza
la gente para hacer llegar sus mensajes a sus auditores, a

sus lectores.

En resumen se deben de listar los elementos del proceso
de comunicacién que se han de tomar en cuenta cuando: a)
iniciamos una comunicacidén, b) respondemos a ésta, c)

servimos como cbservadores o analiistas de ella.
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LOS COMPONENTES DE LA COMUNICACION

En su Retérica, Aristételes dijo que tenemos que
considerar tres componentes en la comunicacién: el orador, el
discurso y el auditorio. Quiso decir con ello que cada uno de
estos elementos es necesario para la comunicacién y gque se
puede organizar para el estudio del proceso de acuerdo a tres
variables: 1) la persona que habla, 2) el discurso que se

pronuncia y 3) la persona que escuchaS.

La mayoria de nuestros modelos de comunicacién son
similares al de Aristételes, aun cuando en cierta forma mas
complejos. Uno de los modelos contemporéneos més utilizados
fue desarrollado por el matemdtico Claude Shannon en 1947 3%
puesto al alcance de todo el ptblico por Warren WeaverS.
Shannon y Weaver ni siquiera se referian a la comunicacién
humana; hablaban de comunicacién electrénica. En realidad,
Shannon trabajaba para el Laboratorio Telefénico Bell. Sin
embargo, hubo ciertos cientificos de 1la conducta gue
descubrieron que el mocdelo de Shannon-Weaver resultaba util

para describir la comunicacién humana.

El modelo Shannon-Weaver es ciertamente compatible con
la tecria de Aristételes. Shannon y Weaver dijeron que 1los
componentes de la comunicacién incluyen: 1) una fuente, 2} un
transmisor, 3) una sefial, 4) un receptor y 5) un destino. Si
por fuente entendemos el orador, por sefial el discursc y por
destino al que escucha, tenemos el modelo aristotélico, mas 2
elementos agregados: el transmisor que envia el mensaje
original y el receptor que lo capta para hacerlo llegar al

destinatario.

5. w. Rhys Roberts, “Rhetoric"™ en The works of Z2Aristotle. Oxford
University Press, 1946, vol Xi pag. 14.

6. Claude Shannon y Warren Weaver. La Teoria matemdtica de la
comupicacién. University of Illinois Press. 1949 pag. 5.
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Existen otros modelos del proceso de comunicacién
desarrollados por Schramm, Westley y Mclear, Fearing, Johnson
y otros. Compara&ndolos entre si, encontraremos que ofrecen
grandes similitudes. Las diferencias que existen son, en
parte, relativas a la terminologia. En parte a la adicién o
sustraccién de uno o dos elementos, y por Ultimo se debe a
los distintos puntos de vista de las disciplinas de las

cuales han surgido.

Podemos decir que toda comunicacién humana tiene alguna
fuente, es decir, alguna persona o grupo de personas con un
objetivo y una razén de ponerse en comunicacién. Una vez dada
la fuente <con sus 1ideas, necesidades, intenciones,
informacién y un propésito por el cual comunicarse, se hace
necesario un segundo componente. El propésito de la fuente
tiene gque ser expresado en forma de mensadje. En la
comunicacién humana, un mensaje puede ser consideradc como
conducta fisica: traduccién de ideas, propédésito e intenciones

en un cbdigo, en un conjunto sistemdtico de simbolos.

iComo llegan a traducirse en cédigo, en lenguaje, los
propbsitos de la fuente? Este proceso requiere un tercer
componente, un encodificador. El encodificador es el
encargado de tomar las ideas de la "fuente" y disponerlas en
un cédigo, expresandc asi el objetivo de la fuente en forma
de mensaje. En la comunicacién de persona a persona, la
funcién de encodificar es efectuada por medio de la capacidad
motora de la "fuente": mecanismos vocales {(que producen la
palabra hablada, los gritos, las notas musicales, etc.); los
sistemas musculares de la mano {(que dan lugar a la palabra
escrita, los dibujos, etc.); los sistemas musculares de las
demés partes del cuerpo (que or:ginan los gestocs del rostro y

ademanes de los brazos, las posturas, etc.).
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Una vez que exista la fuente de comunicaciébn con su
objetivo y un encodificador que traduzca o exprese ese
objetivo en forma de mensaje, estamos preparados para
introducir un cuarto elemento: el canal.

Podemos considerar los canales en distintas formas. La
teoria de la comunicacién ofrece por 1lo menos tres
significados para la palabra "canal". Por ahora basta con
decir que un canal es un medio, un portador de mensajes, ©
sea un conducto. Es exacto decir que los mensajes s6lo pueden
existir en algunos canales. Pero a pesar de esto la eleccién
de canales es, a menudo, un factor importante para la

efectividad de la comunicacién.

Hasta aqui van mencicnados como elementos de la
comunicacién una fuente, un encodificador, un mensaje, y un
canal. Si nos detenemos aqui, ninguna comunicacién se habréa
producido. Para que ésta ocurra ha de haber alguien en el
otro extremo del canal. Si tenemos un objetivo, encodificamos
un mensaje y lo ponemos en uno u otro canal, habremos
efectuado tan solo una parte de la tarea. Cuando hablamos se
hace necesario gque alguien escuche; cuando escribimos,
alguien tiene que leernos. La persona o las personas situadas
en el otro extremo del canal pueden ser llamadas el receptor

de la comunicacién, el blanco de ésta.

Las fuentes y los receptores de la comunicacién deben
ser sistemas similares. Si no lo son, la comunicacién es
imposible. En términos psicolédgicos, la fuente trata de
producir un estimule. Si la comunicacién tiene lugar, el
receptor responde a ese estimulo; si no responde, la

comunicaciébn no ha ocurrido.

Falta ahora tan sélo uno de los componentes basicos de
la comunicacién. Asi como la fuente necesita wun

encodificador para traducir sus prop6sitos en mensajes, para
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expresar el propdsito en un cddigo, al receptor le hace falta
un decodificador, para retraducir, decodificar el mensaje y

darle la forma que sea utilizable para el receptor.

En la comunicacién de perscna a persona el encodificador
podria ser el conjunto de facultades motoras de la fuente.
Por esa misma razén podemos considerar al decodificador de
cédigos como el conjunto de facultades sensoriales del
receptor. En las situaciones de comunicacién de una o dos
personas, los sentidos pueden ser considerados como el

decodificador de coddigoes.

Estos son pues los componentes del modelo de proceso de

comunicacién:

1.- La fuente de la comunicacién
2.- 1 encodificador

3.- El mensaje

4.- El canal

5.- El decodificador

6.—- El receptor de la comunicacién

Los componentes de la comunicacién antes mencionados son
esenciales para la misma. Tanto si hablamos de 1la
comunicacién con respecto a una sola persona como a dos o a
toda una trama institucicnal, deben haberse cumplido las
funciones definidas como fuente, encodificador, decodificador
de cébdigos y receptor. Los mensajes se hallan siempre
implicados en una u otra forma, y existen en uno u otro
canal. De qué manera se juntaron, en qué orden y dentro de
qué tipo de interrelacién, depende de la situacién, de la
naturaleza del proceso especifico que estd en estudio y de la

din&mica desarrollada.

Es provechosc utilizar estos ingredientes para hablar de

la comunicacién. Pero seria arriesgado suponer gue uno se
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halla antes y otro después, o que son independientes unos de

otros. Esto niega el concepto de proceso.

Existiendo un propésito para la comunicacién y una
respuesta por producirse, el comunicador desea que su
comunicacién tenga alta fidelidad. La palabra fidelidad es
empleada aqui en el sentido de gque el comunicador ha de
lograr lo que desea. Un encodificador de alta fidelidad es
aquel que expresa en forma perfecta el significado de 1la
fuente. Un decodificador de cédigos de alta fidelidad es
aquel que interpreta el mensaje con precisién absoluta. Al
analizar la comunicacié4n nos iInteresa determinar lo que

aumenta o reduce la fidelidad del proceso.

Shannon y Weaver, al hablar de la fidelidad de 1la
comunicacién electrénica, introdujeron el concepto de ruido’.
Estamos acostumbrados a pensar en el ruido como en algo que
distrae; como mensajes que interfieren con otros mensajes. El
concepto de Shannon-Weaver es similar a este significado
comin. Ellos definen 1los ruidos como factores que

distorsionan la calidad de una senal.
Ruido y fidelidad son aspectos distintos de una misma
cosa. La eliminacién del ruido aumenta la fidelidad; 1la

produccién del ruido la reduce.

Con el siguiente ejemplo, mostraré la forma en que la

fidelidad del mensaje se ve afectada:
Esta historia se desarrolla en un cuartel.

El coronel le dice al mayor:

7. cClaude Shannon y Warren Weaver. La Teoria matemdtica de la
comunicacién, University of Illinocis Press. 1948 pag. 5.
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-Mafiana por la mafiana habrd un eclipse de sol. La tropa,
en uniforme de campafia, ird al campo de ejercicios, donde un
astrénomo dard a los soldados las explicaciones del caso
sobre el raro fenémeno. Si llueve, las explicaciones tendréan

lugar en la sala.

El mayor al capitén:

-Mafiana por la mafiana, eclipse de sol en el campo de
ejercicios, donde 1la tropa, en uniforme de campafa,
presenciard el raro fenémeno. Si llueve, un astrdnomo daré

las explicaciones del caso a los soldados en la sala.

El capitén al teniente:

-Por orden del coronel, mafiana eclipse de sol en
uniforme de campafia. Si llueve, el raro fenémeno tendrd lugar
en la sala, y un astrénomo dard las explicaciones del caso a

la tropa en el campo de ejercicios.

El teniente al sargento:

-Mafiana por la mafana el capitéan eclipsard al sol con su
uniforme de campafa, en presencia de la tropa, a la que un
astrénomo dard las explicaciones del rarc caso. Si llueve en
la sala, las raras explicaciones del fenémeno se daran en el

campo de ejercicios.

El sargento al cabo:

-Mafiana por la mafiana el sol eclipsard al capitén en
presencia de un astrénomo que le dard las explicaciones del
caso. Después el capitén haré llover en la sala, y eclipsaré

a la tropa en uniforme de campafia en el campo de ejercicios.

El cabo a los soldados:
-Mafiana por la mafiana el capitédn eclipsacrd a un
astrénomo en el campo de ejercicios, y la tropa eclipsard en

la sala al capitdn en uniforme de campafia. Si llusve en la
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sala, el astrénomo darid las explicaciones del caso sobre el

raro fenbmeno.

Un soldado a otro:

Mafiana por la mafiana, si 1llueve en el campo de
ejercicios y hace sol en la sala, un astrénomo eclipsara al
capitan, y el capitén eclipsard a la tropa en uniforme de
campafia, lo que serd un raro fenémeno aungue se den las

explicaciones del caso.

Risible el ejemplo anterior, pero ;sera realmente algo
que, debido a la distorsién y ruido en la comunicacién, no

llegue a suceder?

Asi pues, el modelo de comunicaciédn podemos

esquematizarlo asi:
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3.- LOS EFECTOS SOCIALES DE
LA COMUNICACION DE MASAS

:(Cémo infiuyen los medios de comunicacién colectiva en
las personas? Por un lado, se sostiene que el control social
se ejerce mas debido a la influencia personal que a la
comunicacién colectiva, y que el efecto mé&s notable de los
medios de masas consiste en mantener el "statu quo". Por otra
parte se ha manifestado gran preocupacién por la influencia
de la televisién en los nifios, por los posibles efectos de la

propaganda y por cuesticnes semejantes.

El titulo de este apartado es demasiado amplio. Casi
cualguier efecto que pudiera tener una comunicacién de masas
sobre un gran numero de personas, legitimamente podria ser
considerado como efecto social, ya que la sociedad esta
constituida por personas y cualgquier cosa que afecta a éstas,

inevitablemente afecta a la sociedad.

En consecuencia, podriamos considerar cualquiera de los
diferentes efectos sociales producidos por la comunicacién de
masas; por ejemplo, cébmo la comunicacién de masas afecta las
opiniones politicas de las personas, o cémo afecta al

auditorio respecto a la adgquisicién de bienes de consumo.

En si ;cuales son los efectos soclales de la

comunicacién de masas?

En primer punto, habria que sefialar que el publico de la
comunicacién de masas estd constituido por personas, y dichas
personas viven entre otras personas y entre instituciones
sociales. Cada una de estas personas ha estado sometida a un
gran numero de influencias, ademéds de la comunicacién de
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masas: escuelas, templos, han escuchado a maestros,
sacerdotes, han leido libros y revistas. Todas las personas,
incluyendc a los pequefics, han sido miembres de un grupo
familiar. Como resultado de estas influencias, han
desarrollado opiniones sobre diversas materias, sobre 1los
valores, y han desarrollado también varias tendencias en su
conducta. Estas predisposiciones forman parte de la persona y
ésta las lleva consigo cuando actla como miembro del publico

en la comunicaciédn de masas.

Es obvio que una sola pelicula o©o un anuncio o un
programa de radio o televisién no cambiard las actitudes de
los miembros de un pdblico o auditorio, particularmente si
éste tlene raices relativamente profundas. Lo que no resulta
tan obvio es que estas actitudes, estas predisposiciones
estan activas, antes y durante la exposicién, a las
comunicaciones de masas y que, en efecto, determinan 1las
comunicaciones a las cuales estd expuesto el individuo. Lo
que &1 recuerda de estas comunicaciones es cémo interpreta su
contenido y el efecto que ejerce sobre él la comunicacién de

masas.

La investigacién de comunicaciones ha revelado
firmemente, por ejemplo, que en términos generales, las
personas tienden m&s a leer, observar o escuchar las
comunicaciones que presentan puntos de vista con los cuales
sienten afinidad o simpatia y tienden a evitar comunicaciones

de caracter diferente.

Otros resultados obtenidos mediante investigacién
muestran que los individuos se exponen a la comunicacién de
masas en forma selectiva: seleccionan el material que estd de
acuerdo con sus puntos de vista acerca de opiniones e
intereses existentes, y tienden a rechazar el material que no

lo esté.
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También ha demostrade que las personas recuerdan el
material que refuerza su propio punto de vista, mucho mejor
que agquel gue combate ese modo de pensar. En otras palabras:
tanto la retencién como la exposicién son elevadamente

selectivas.

Finalmente -y en algunos sentidos es el aspecto més
relevante- la percepci6tn o interpretacién también es

selectiva.

Ahora bien, resulta obvio que si las personas tienden a
exponerse a comunicaciones de masas, segun sus puntos de
vista e intereses, y a evitar otro tipo de material y si
ademas tienden a olvidar otro tipo de material en la forma
que lo ven y, finalmente, si tienden a deformar otro material
tal come lo recuerdan, entonces es poco probable gque 1la
comunicacién de masas modifigue sus puntos de vista. Es més

plausible que sostenga y refuerce su modo de pensar.

Existen otros factores, ademds de 1los procesos
selectivos, que tienden a hacer de la comunicacién de masas
un medio ma&s propicio al refuerzo que al cambio. Uno de estos
factores es el de los grupos y sus normas a los cuales
pertenece cada miembro del publico. Otro es la eficacia de la
influencia interpersonal. Un tercero se refiere a los
aspectos econémicos que influyen en los medios de las masas

en las sociedades de libre empresa.

Sin embargo, se puede asegurar, segin investigaciones
hechas por Joseph T. Klapper®, que el efecto tipico de la
comunicacién de masas es de reforzamiento, pues esa tendencia
deriva del hecho de que la comunicacién de masas pocas veces
actta directamente sobre su publico. Los miembros del publico

no se presentan ante el aparato del radio o televisié6n, o

8 Klapper, Joseph T. "The Effects of Mass Comunicaction"™ Glencoe Ill.:
The Free Press, 1860, pag 28.
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ante el periédico, en un estado de desnudez psicolégica. En
lugar de ello, acuden protegidos por inclinaciones ya
existentes, por los procesos selectivos y por otros factores.
Estos factores sirven como mediadores en el efecto de la
comunicacién de masas, y a su vez la convierten en agente de

refuerzo.

Esto no significa que la comunicacién de masas nunca
pueda producir cambios en las ideas, los gustos, los valores

o la conducta del publico.

En resumen, cité los tres principios gue considero
basicos para estudiar los efectos de la comunicacién de
masas. He mencionado, en primer término, que la influencia de
la comunicacién de masas se ve mediada por factores como
predisposiciones, procesos selectivos, afiliaciones a grupos
y otros semejantes. En segundo términc sostuve que estos
factores por lo general convierten la comunicacidén de masas
en un reforzamiento. Por dltimo, estos mismos factores, bajo
determinadas condiciones, pueden hacer de la comunicacién de

masas un factor de cambio.

Respecto a los nifios, no hay que olvidar que los medios
de masas no son determinantes de los niveles del gusto, sino
que son utilizados por el nifio de acuerdo con gustcs ya
existentes. Dichos gustos parecen ser producto de factores
ajenos a los medios de comunicacién, tales como los gustos de
los padres y de lecs miembros de su grupo, la naturaleza de su
relacién con esos individuos, el nivel de inteligencia del

nifio y el grado de ajuste emocional.

En genaral, la comunicacién de masas refuerza las
actitudes, los gustos y las predisposiciones existentes, asi
como las tendencias conductuales de los miembros del publico,

incluyendo las tendencias hacia el cambio.
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4.- MEDIOS DE COMUNICACICN COLECTIVA
E INFLUENCIA PERSONAL

La capacidad gue tienen los medios de comunicaciédn de
masas para llegar a los grandes publicos y ejercer un efecto
sobre ellos, fue tema de una investigacién sistemética en la
década de 1los veinte, 1la cual alcanzé proporciones
industriales al final de los treinta, bajo la fuerza gque
alcanzaron 3 factores: la anexién del cine y especialmente de
la radio a los medios de comunicacién de masas ya existentes;
la gran difusién y sistematizacién de la propaganda en los
E.U.; el éxito manifiesto de las dictaduras totalitarias
mediante el empleo de propaganda para provocar cambios
sustanciales en las actitudes de sus propios conciudadanos vy
algunas veces de los pobladores de otros paises. En los tres
aspectos del poder de los medios de comunicacién se
vislumbran como amenaza © como oportunidad, se consideran

como involucrados precisamente en su caracter de masa.

La investigacién posterior ha mostrado el efecto simple,
directo, de 1los medios de masas como una gran
supersimplificacién. Aunque pudiera ser paradéjico, mientras
mayor sea el trabajo de los medios de masas, con mayor
claridad se advierte que sus efectos dependen de un complejo
circuito de personal especializado y de las influencias

sociales.

Por otra parte, este estudio comprobé y complementéd
ciertas irregularidades de exposicién que presentaban los

medios de comunicacién colectiva.

Si una parte de individuos tuvo noticia de un suceso por
medio de un canal, por ejemplo determinada revista, también
es probable que sepan de él1 a través de un segundo y tercer
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canal, de otra revista y una transmisién de radio o
televisién. Las personas con mayor nivel educativo recurren a
los medios de masas. Ademé&s, es notorio que las personas
seleccionan, para centrar su atencién en aquellas opiniones
con las que ya estan de acuerdo. Las noticias y opiniones
acerca de un evento, reciben mayor atencién por parte de
aquellos que estan mas interesados en el asunto, es decir
aquellos cuyas opiniones ya estén conformadas. Una prueba de
esto es el hecho de que las personas que leen y oyen acerca
de un asunto, son aquellas cuyas opiniones y propésitos estéan

menos dispuestas al cambio.

Se ha comprobado que respeto a las decisiones en cuanto
a politica, se veian mds afectados por el contacto personal
con otras personas que directamente por los medios de masas,

pues éstos ejercian un efecto muy breve.

Las comunicaciones personales tienen sus ventajas sobre

y contra lcs medics de masas.

i Tienen mayor probabilidad de llegar a las personas
que todavia no se han decidido, que los medios de
masas. La influencia personal respecto de una
cuestidn con frecuencia se ejerce de manera
imprevista, como tema secundario o lateral de una
platica casual. En consecuencia es mds probable que
alcance su objetivo con los que ain no se han
decidido y con los reacios. Los mensajes de los
medios de masas, por el contrario, con frecuencia

principian con pleno conocimiento de sus objetivos

i El contacto personal es también mids eléstico y
posibilita la respuesta inmed:ata vy la
retroalimentaciédn instantédnea. Una persona, a

diferencia de un medio de masas, es capaz de



recurrir a razonamientos y argumentos gue guardan
relacién més personal e inmediata con el receptor.

N Finalmente, cuando alguien cede a la influencia
personal de otro para tomar una decisién, la

recompensa en aprobacién es inmediata y personal.

Contrariamente a lo que se creia, los lideres de opinién
(Jestis Manuel Martinez define al lider de opinidén como "el
individuo que recibe de primera mano las informaciones de los
medios para transmitirlas después a personas mas
desvinculadas, pero incluyendo ya su interpretacién de la
informacién recogida"®) no se concentran en la clase més
educada y no ocupan pcsiciones més prestigiadas, sino que se
distribuyen de manera uniforme en las diferentes clases y

ocupaciones.

También se pudo comprobar que los lideres de opinién no
siempre responden a las mismas necesidades, o a todas de

igual manera, sino que responden a cada situacién especifica.

El liderato de opinién se define asi como algo
especifico dado. Sin embargo, los lideres tienen algunos

elementos comunes entre si:
1.- 1Interés por la materia en cuestién.

2.- Ocupan posiciones que las comunidades consideraban

adecuadas para otorgarles autoridad en el tema.

3.- Son personas sencillas y de tendencias gregarias,

que se relacionan con muchas personas.

9. Jesiis M. Martinez, "Ideologia y medios de comunicacién®, pagina 100.
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4.- Cuentan con informacién apropiada proveniente del
exterior de su circulo m&s cercano. Esta quizés es
la caracteristica mé&s relevante, y esta
representada sobre todo por contactos en el
exterior, visitas constantes a otras ciudades, o
por una atenciédn desmedida a los medios de masas
tales como revistas, periédicos y transmisiones de

radio.

Los lideres de opinién se encuentran influidos
especialmente por los medios adecuados a la esfera que
encabezan. Por ejemplo, los lideres de modas leen mas
revistas de modas; los lideres de opinién sobre peliculas

leen mas revistas de cine y asi sucesivamente.

Asi pues, la comunicacién interpersonal presenta varios
pasos multiples: de los medios de masa, a través de varios
repetidores de lideres de opinién que se comunican entre si,

hasta los adeptos finales.

La influencia personal de los lideres de opinién resultd
ser semejante a la de los medios de masas: las personas
prefieren discutir sobre todo con aquellos con los que estén
de acuerdo. La mayoria de las discusiones politicas, segtn se
advirtisd, se 1llevan a cabo entre individuos con
caracteristicas semejantes en cuanto a la edad, ocupacién y

tendencias politicas.

No hay que olvidar que la comunicacién personal tiene
sus ventajas sobre la palabra impresa; las personas gque
sostienen opiniones contrarias son alcanzadas con mayor
facilidad por la comunicacién personal, y se vuelven menos
defensivas una vez que han sido alcanzadas; asi mismo
experimentan la satisfaccién inmediata de la aprobacién del

interlocutor si llegan a un acuerdo con él.

33



:Qué sucede en el campo de las ciencias?

Los investigadores cientificos se enfrentan a la
abrumadora tarea de estar al dia en cuanto a nuevos datos
cuyo ritmo aumenta de un afio a otro. Existe gran cantidad de
medios de comunicacién oficiales en cada una de las ciencias:
en publicaciones cientificas, libros, conferencias, asambleas
y otros. Los hombres de ciencia dedican gran parte de su
tiempo a atender a los canales de comunicaciébn establecidos
oficialmente. Sin embargo, las entrevistas con estos hombres
han revelado que gran parte de la informacién que resulta
importante para ellos proviene de medios no previstos. Les
llega mediante actividades emprendidas, y en ocasiones

preparadas, para objetivos completamente diferentes.

las publicaciones y otros canales especiales de
comunicacién alcanzan la especializaciébn; sin embargo, ésta
no puede corresponder a la gran variedad de formas en que los
hombres de ciencia definen sus campos. Como resultado, mucho
de lo que es importante para un hombre de ciencia, se
encuentra disperso en publicaciones u otros mediocs
manifiestamente dedicados a especialidades distintas de 1la
suya. Por consecuencia, el investigador debe subordinarse
mucho a sus amigos que se dedican a especialidades afines y
conocen lo que a él le interesa para hacerlo participe de

materiales que le son pertinentes.

Los medios formales y organizados de comunicacién sirven
al hombre de ciencia con mayor eficiencia cuando éste sabe lo
que busca, cuando busca la respuesta a una pregunta
especifica. Sin embargo, cuando trata de poner a los hombres
de ciencia en contacto con informacién cuyo significado para
su trabajo no estad previsto, entonces los medios formales y

accidentales de comunicacién resultan indispensables.
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5.- LOS EFECTOS DE LA TELEVISION
SOBRE LOS NINOS

:Realmente la televisién es perjudicial para los ninos?
En especial :;ésta se relaciona con la delincuencia juvenil?
¢:La violencia que aparece en algunos programas de televisién
provoca que los nifios se comporten en forma mé&s violenta?
(Existe algun tipo de nifio para el cual es mas probable que

la televisién tenga efectos daninos?

Estas son cuestiones que los adultos, sobre todo los

profesores, nos planteamos diariamente.

Hace poco ma&s de tres décadas que el televisor pasd a
formar parte de casi todas las casas; asi mismo se ha hecho
asequible a gran numero de familias de escascs recursos
durante los ultimos afios. En este breve periodo la televisién

ha producido profundos cambios en la vida de los nifios.

En los inicios de la televisién se tenian grandes
esperanzas y temores acerca de sus efectos. Los optimistas
creian que educaria a los nihos, ofreciéndoles una
oportunidad de aprender acerca de la clencia y de la vida en
ctras tierras, en una forma tan fascinante gue el proceso de
aprendizaje constituiria una diversién més que un trabajo. A
los pesimistas les preocupaba que demasiada televisién dahara
la vista de los nifios, que los retirara del juego activo y
que los corrompiera al presentar tal cantidad de violencia, y
que tuviera ingerencia en el estudio y aprendizaje de las

materias escolares.

A pesar de que la televisién ha estado en uso general
durante un lapso muy corto, tenemos ya una nueva generacion

de nifics que han estado expuestcs a ella durante la mayor



parte de su vida. Asi pues, quizés en la actualidad se cuenta
con suficiente experiencia acerca de la televisién como para

comenzar a medir sus efectos.

En primer lugar debemos plantearnos las siguientes
preguntas: ¢Cuindo tienen los nifios acceso ilimitado a la
televisién? ;Cuantc tiempo invierten en la observacién y qué

clase de programas ven?

En lcs E.U. y otros paises comercializados, el tiempo
que dedican lcs nifics a la T.V., varia desde un promedio de
unas dos horas al dia a los cinco afos, a cerca de tres horas
al dia entre los doce y catorce afios, edad en que el tiempo
destinado a ver televisién se incrementa. En Inglaterra y
Japén el tiempo baja a un promedio de dos horas para el
adolescente. Sin embargo, incluso cuando el tiempo de
observaci6tn promedio sea de dos o tres horas al dia, es una
cantidad de tiempo importante, mayor gque lo que dedican a

cualquier otra forma individual de actividad o reposo.

:Qué ven durante esas horas? Abrumadoramente los nifios
seleccionan los programas que divierten mas que los que
educan. Sus programas favoritos son caricaturas, aventuras
espaciales, dramas de animales, crimenes, asi como comedias

que tratan temas familiares.

Una gran cantidad del tiempo que los nifios invierten en
ver televisién lo dedican a programas concebidos para los

adultos (aproximadamente 40%).

Si queremcs analizar los efectos de los programas que
ven los nifios, es obvio que no debemos tomar en cuenta
solamente el contenido de los programas para nifios, sino todo
el espectro de 1los programas draméticos para adultos
también. No obstante, hay que recordar, respecto de la

seleccién que hacen los nifios al igual que los adultos, que

36



la televisién cumple una funcién de entretenimiento. A pesar
de que se transmiten programas educativos, pocos nifos los
prefieren sobre un programa divertido. Los nifios interesados
seriamente en obtener informacién acerca de cierto tema o
determinada materia, por lo general recurren a libros,
revistas y periddicos para tal objeto. Con esto no quiero
decir que los nifios no aprendan con la televisién; pero
cuando aprenden, comunmente el hecho es incidental al valor
de entretenimiento de un programa. Se ha 1llamado a 1la

televisiédn "el chicle de los ojos".

Sin embargo, el saber qué tiempo dedican los nifos a la
televisiédn y tipo de programas por los que se inclinan, no
nos dice mucho acerca de los efectos de esta actividad.
¢Produce efectos perdurables, o es Unicamente una fuente de
placer momentdneo con poco efecto sobre el desarrollo del

pensamiento y de la escala de valores de un nifo?

Elaboré un resumen de lo que se sabe acerca de los
efectos de esta actividad, tomando en cuenta el tiempo gque
invierten los nifics en ver la televisién, asi como el tipo de

programas que prefieren.

i La televisidén no ha dafiado la vista de los nifios. Y
la mejor prueba es que no se ha producido una
marcada diferencia en la actuacidén y desarrollo de
tareas en la escuela. Tanto los nifios con
televisidén en casa como quienes no la tenian,
mostraron la misma predisposicién para hacer las

actividades escolares.

* Se cuenta con pruebas de que la televisién es una
experiencia estimulante para los nifics muy chicos,
ya que los nifios en edad preescolar que tienen
acceso a la televisién han llegado a la escuela con

vocabularios mé&s ricos que los nifos que no han
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tenido las experiencias gque proporciona la
televisibébn. Sin embargo, 1la diferencia de
vocabulario se diluye pronto bajo el efecto de la

educacién escolar.

La televisién tiene ingerencia en la lectura de
libros; pues es evidente que la televisién causa un
efecto de imén sobre los nifios, en relacié4n con los
programas de radio y de la lectura de cuentos
clésicos, historicidad e inclusc cualquier tipo de

lecturas.

¢La violencia que el nifio ve en la televisién,
acrecienta la agresividad que el nifio trae y la
manifiesta en la vida real? No cabe duda de que el
nifio medio ve muchas peleas a golpes y con armas,
asi como crimenes durante una semana de televisién.
Inclusc en las tiras cémicas, que gustan tanto a
los ninos, las peleas constituyen uno de 1los
principales elementos que proporcionan emocidén a
las historietas. No puede pasarse por alto la
posibilidad de que estas aventuras que aparecen por
televisién estén mostrando a los nifios conductas
agresivas. Sin embargo, es dificil determinar si
esto sucede realmente de tal manera. Se ha
descubierto que mientras mids horas invierta un nifo
en ver televisién, méls propenso estd a manifestar
impulscs agresivos en las pruebas de personalidad
gue tienen por objeto medir los sentimientos
hostiles; lo que no sabemos es si las peleas que
los nifics ven en la televisiédn los han hecho més
agresivos o si, por el contrario, prefieren mucha
televisién a causa de gue ya poseen los impulsos

agresivos y este medio los sacia.
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No hay que olvidar que una educacién deficiente en el
hogar y las pandillas callejeras son influencias mis potentes
para gue un nifio se convierta en un buen o mal ciudadano, que
cualquier cantidad de programas de televisién. Pero ¢podemos
decir que los programas de televisién hayan constituido

alguna diferencia por si mismos?

Existen algunos estudios que se refieren a este
problema. Uno es el realizado por Ivar Léveos, quien se
propuso descubrir si las tiras cémicas que incluian peleas
como tema principal, provocaban que los nifiocs mostraran mas o
menos agresividad después de ver la historieta. Presenté un
programa agresivo a un grupo de nifics, y el material no
agresivo a otro grupe. Inmediatamente después de ver la
historieta, se pidié a cada nifio que eligiera entre dos
juguetes para entretenerse; uno de ellos era un juguete
agresivo: si el nifio accionaba una palanca, hacia que dos
mufiecos se golpearan en la cabeza. El otro juguete que podia
elegir estaba constituido por mufiecos en movimiento que no se
golpeaban. Los nifios que habian seguido la historieta cémica
agresiva inmediatamente mostraron inclinacién por el juguete
agresivo, mientras que los nifios que vieron la historieta no
agresiva se inclinaron por el juguete no agresivo. Este
descubrimiento sugiere que ver programas con cierta dosis de
agresividad estimula en cierto grado los impulsos agresivos
de los nifics. Repito, esto no quiere decir que leos programas
agresivos sean la razén de que los nifios se vuelvan
directamente agresivos con otras personas. Lo que si provoca
es un estimulo de los sentimientos agresivos del espectador.
Ademds no hay que olvidar que los nifios aprenden mientras
presencian el espectdculo, ya que mids tarde, si se les
presentan las condiciones adecuadas realizan las mismas

acciones que vieron en la pantalla.

Sin embargo, es dificil estimar los efectos acumulativeos

de los programas de televisidn sobre creencias y actitudes de
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los nifios. Se les puede presentar una pelicula o un programa,
y posteriormente preguntarles para descubrir los efectos de
esta experiencia sobre sus actitudes. Sin embargo, la actitud
que se adguiere a raiz de wun prograzma, puede verse
contrarrestada pc:- una actitud contraria que aparezca en el
programa que el nino vea a continuacién. El1 efecto mayor
sobre las actitudes debe suceder en aquellas esferas en que
los programas de televisién presentan reiteradamente el mismo

tema sblo con leves modificaciones.

Cada uno de nosotros puede sostener su propia opinién
respecto de la actitud més justificada ante los hechos de la
vida moderna. Sin embargo, la cuestién es que la televisién

parece apoyar una actitud en oposicién a otra.

Hasta ahora he sefialadec que la televisién ejerce cierto
efecto sobre los espectadores jévenes al proporcionarles
modelos para imitar, cuando la ocasién parece ameritarlo, y
transmitirles ciertas actitudes y sentimientos acerca de

personas y sucesos.

Hay otra clase de efecto que ha sido puesto de relieve
en una investigacién realizada en Australia, sobre 1la
producciébn de defensas emocionales. Los nifios gue ven
demasiados programas sobre crimenes, no reciben estimulos
indefinidamente hasta alcanzar un estado emocional intenso en
cada programa; el proceso resultaria sobradamente exhaustivo
desde ese punto. Por 1lo tanto, contienen sus propias
reacciones emocionales, lo cual provoca que se sientan
deprimidos y se muestren apaticos después de ver dichos
programas. Asi mismo, parecen ser menos capaces de tener
reacciones de buena voluntad hacia las personas gue se
encuentran en dificultades, si se les compara con 1o0s nifos

que no ven tantos programas sobre crimenes.
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No hay que olvidar que la televisién no es la unica ni
la principal influencia que actia sobre las actitudes y los
valores de los nifios en la mayor parte de las esferas de la
vida. Cuando la televisidén presenta valores y modelos de
conducta que no van de acuerdo con los valores que los padres
inculcan a sus nifies, no hay por qué creer que la televisién
ejerce influencia fundamental. En el caso de los nifos que
hayan adquirido algun conocimiento o que poseen un criterio
de valores respecto de un tema, la televisién parece tener
poco efecto. Es en el campo de lo exético, en el cual los
padres no han establecido aun con exactitud su propio punto
de vista y en el que el nifio cuenta con poca experiencia
propia que lo pueda guiar, donde la televisién afectaré

creencias, actitudes y establecerd arquetipos.

Hasta aqui me he referido a los efectos de la televisién
como si éstos se distribuyeran uniformemente entre todos los
nifios; pero no es asi. Schramm y sus colaboradores han
insistido en que el nifio no es un ser pasivo, sujeto a la
accibén de la televisiébn, sino que es un sujeto activo que
selecciona de entre los programas de televisiédn materiales
que se adaptan a sus intereses y necesidades en la mejor
forma. Es cierto que algunos nifios ven mds televisién que
otros, y las causas que los mueven a ello son diversas. Con
bastante frecuencia se ha encontrado gque los nifios que
dedican mayor tiempo que el promedio a ver televisién,
parecen recurrir a ella como escape para liberar la tensién.
Los nifios que tienen dificultades para hacer amistades, o
conflictos con sus padres, dedican lapsos de tiempo
anormalmente prolongados a la televisibédn. Y no es
sorprendente que el nivel de inteligencia de un nific tenga
muche que ver no sélo con el tiempo que invierte en la
televisién, sino con los programas que selecciona. Sus
elecciones también se ven afectadas por la educacién y los
gustos de sus padres. Asi pues, en cierto sentido 1la

influencia de la televisién es irrepetible para cada nifo.
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No todo es nocivo en la televisién;los nifios la utilizan
como una de las fuentes de las cuales extraen material para
organizar e interpretar sus experiencias. También la utilizan
con el fin de prepararse para el futuro como estudiantes,
como integrantes de un matrimonio, de un grupo profesional o

de un ambiente de trabajo.

Todo esto significa que la televisién forma parte del
medio ambiente que como adultos brindamos a los nifios. Aunque
la televisién es un elemento hasta cierto punto nuevo en este
medio ambiente, ya estd ejerciendo su parte de influencia en
cuanto a la configuracién de los pensamientos y las acciones
de 1los nifios. Supongo gque esto quiere decir que los
civdadanos informados deben interesarse en la televisién,
adquirir cierta responsabilidad por ella y aplicar normas de
evaluacién a la misma, de igual manera que lo hacen para
otros factores importantes del ambiente que altera a 1los

nifos.

En verdad existen diferencias de opinién acerca de dénde
debe recaer la responsabilidad para guiar las actitudes de
los nifics y para integrar normas de gusto y calidad a los
programas que se presentan a los espectadores. Sin embargo,
no quedan muchas dudas respecto de que la televisibén es una
fuente importante de influencia para los nifos, y como tal
debe ser objeto de preocupacién y accié4n publica.
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6.- LA PERSONALIDAD COMO FACTOR DE
SUSCEPTIBILIDAD A LA PERSUASION

Es un hecho bien sabido que las personas experimentan
las mismas presiones sociales de manera diferente; es decir,
las reacciones ante la persuasién estan determinadas no sélo
por quién lo dice y por qué lo dice, sino también por las
caracteristicas sociales y por la perscnalidad del individuo

a quien se dice.

Después que un grupo de personas ha estado expuesto a
comunicaciones persuasivas -como material de polémica en
documentales y programas politicos transmitidos por
televisién- ;cudles son las personas gque presentan mayor
tendencia a modificar sus creencilas y actitudes?, ¢cudles scn
las que presentan mayor insistencia? Cuando nos referimos a
la "personalidad"™ como factor en la susceptibilidad a la
persuasién, éste es fundamentalmente un problema de
comunicacién. La investigacidédn sistemdtica acerca de la
personalidad y otros factores debe permitir, en ultima
instancia, mejorar las predicciones sobre la forma en gue un
tipo de publico, de lider o de afiliado a un tipo dado de
determinada pelitica, responde ante nueva informacidn y ante

poderosos llamados emotivos.

Los intentos por ocasionar cambios determinados en los
prejuicios sociales y en los estereotipos politicos,
generalmente tropiezan con un grado de resistencia

¢ colbgica extraordinariamente alto, cuyo origen apenas

estamos comenzando a entender.



Durante el estudio de variables de estimulo se empiezan
a observar diferencias individuales en los miembros de 1los
diverscs publicos expuestos a los mismos mensajes persuasivos
y gradualmente se reunen algunos datos respectc del tipo de

personas que tendia a ser menos resistentes.

Considero de utilidad tomar en cuenta tres clases
diferentes de caracteristicas de personalidad que influyen en

la susceptibilidad de una persona a la persuasién:

1.- Su propensién a aceptar una posicién favorable o
desfavorable sobre el objeto particular de gque se

trata.

2.— Su susceptibilidad a tipos especiales de argumentos

y llamados persuasivos.

3.- Su nivel general de susceptibilidad a cualquier

forma de persuasién o influencia social.

Para medir el grado de susceptibilidad de la persona,
hay que considerar las diferencias de capacidad intelectual,
indicadas por el coeficiente intelectual y por la educacién
de la persona, sobre todo cuando se trata de predecir
reacciones a varias clases de argumentaciones racionales en
comunicaciones que tratan de aspectos sujetos a controversia
que se encuentran en el fondo de la atencién publica. Por
ejemplo, mediante un estudio se puede observar que personas
con baja capacidad intelectual y con educacién relativamente
escasa, tienden a ser més vulnerables si el mensaje tiene
presentacién unilateral, exclusivamente limitada a 1los
argumentos que apoyan la conclusién del comunicador, mientras
que individuos mejor educados y con mayor capacidad
intelectual tienden a someterse mads a la influencia si 1la

comunicaciébn tiene presentacién bilateral, en la que se
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incluya por lo menos una minima cantidad de argumentos en

favor del otro aspecto de la cuestién.

La sensibilidad a diferentes tipos de recursos
emocionales y racionales también estd probablerente
relacionada con diferencias étnicas y regionales. Los
argumentos y llamados que ejercen gran influencia en un pais,

quizéds no causen interés en otro.

Los atributos predictivos mencionados hasta el momento,
se conocen como predisposiciones "unidas a la comunicacién™.
No obstante es posible que existan mé&s atributos generales de
predisposicién que se asocian con la susceptibilidad a muchas
clases diferentes de influencia persuasiva, independientes
del contenido de la conclusidédn o manera en gque haya sido
provocada. Estudios recientes indican gque algunas personas
tienden a ser resistentes a todos los tipos de comunicaciones
persuasivas, mientras que otras invariablemente tienden a ser

demasiado susceptibles a la persuasioén.

Pero ;qué caracteristicas en cuanto a la personalidad
muestran individuos que son més resistentes a todas las
formas de persuasién? ;De qué manera difieren de las personas
que son mesuradamente sensibles a la persuasién de aquellas

que son demasiado persuadibles?

He agqui cinco hipétesis sobre tipos correlativos de

personalidad en cuanto a la capacidad de persuasién:

1.- Los hombres que abiertamente muestran hostilidad
hacia las personas gque encuentran en su vida
diaria, estdn predispuestos a permanecer
relativamente reacios a cualquier forma de
persuasién.

Los casos de resistencia a la persuasién més
extremcs se pueden encontrar entre los hombres que
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muestran tendencias claramente paranoides o una
conducta completamente antisocial. Desde un punto
de vista clinico, los hombres normales en alto
grado agresivos también presentan bajo grado de
disposicién a la persuasién. Esta relacién se puede
deber a una necesidad latente de probar su poder
sobre los demas, asi como a enérgicos mecanismos de
defensa contra cualquier manifestacién de conducta
pasiva. De cualquier manera, las fuertes tendencias
opositivas que muestran estos individuos los
convierten en objetivos pobres, desde 1la
perspectiva de un comunicador que trata de
seleccionar seres estratégicos, hacia los cuales

orientar sus esfuerzos de persuasién.

Los hombres que exhiben tendencias a la retraccién
social, hasta cierto punto estdn predispuestos a
permanecer inmunes a cualquier forma de persuasién.
Lo anterior es c¢omin en personas cuyas
caracteristicas pueden ser: indiferencia, nexos
fragiles e inseguros hacia objetos afectivos,
marcada preferencia por las actividades reclusivas
y pocas relaciones con grupos formales e informales

dentro de la comunidad.

Los hombres que responden con imaginacién v con
argumentos enféticos y sé6lidos a representaciones
simbélicas, tienden a ser mé&s persuasibles que
aquéllos cuyas respuestas se ven limitadas en
cuanto a la fantasia.

"Riqueza de la fantasia" y capacidad de persuasién,
a su vez, se relacionan con la suposicién de gque la
anticipacién de recompensas y castigos es un
mecanismo importante en el proceso de cambio de
actitud, pues el comunicador la ofrece implicita y

explicitamente como mecanismo para aceptar sus



conclusiones. Los hombres con vida rica en
fantasia, quizéds tendrdn mayor facilidad que otros
para imaginar anticipadamente lo que contienen las

comunicaciones persuasivas.

Los hombres con baja opinién de si mismos
-manifestada por sentimientos de inadaptacién
personal, inhibiciones sociales y aspecto
depresivo- est&n dispuestos a ser afectados con
mayor facilidad que otros por la influencia en
cuestién, cuando se exponen a cualquier tipo de
comunicacién persuasiva.

Este argumento se aplica no solamente a los hombres
deprimidos, sino también a gran numero de personas
normales, cuyos conflictos emocionales propician
baja opinién de si mismos. Los indicadores tipicos
de poco amor propio y baja estima de si son:
timidez, falta de confianza en si mismos respecto
de su habilidad para enfrentarse a situaciones
sociales ordinarias, preocupacién por la
posibilidad de ser rechazados por los amigos,
desagrado y disgusto en reuniones sociales,
aceptacién pasiva de la autoridad, timidez excesiva
en la determinacién de deseos personales,
sentimientos frecuentes de tristeza, desgano y
desesperaciébn.

Los hombres gque presentan este tipo de
caracteristicas tienden a ser personalidades
"pasivas dependientes", que por lo general se
doblegan ante cualquier fuente de presién social.
Estas personalidades tienden a ser afectadas por
toda clase de influencias persuasivas y, en
consecuencia, fécilmente tenderdn a mostrar cambios

en sus actitudes.
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5.- Los hombres "extrovertidos"” y que se relacionan con
otros, estén predispuestos a ser m&s persuasibiles
que los "intrcvertidos™.

La extroversién y la relacidn con otros hombres se
refiere a un sistema de valores gque subraya la
adhesién al grupo y la adaptacién al medio social,
mientras que la introversi6tn implica mayor
estimacién por las metas personales y las normas
internas que regulan la conducta del individuo.
Esta correlacién positiva entre sostener lazos con
los demés y la persuasibilidad, establece la base
para el empleo de este sistema de valores de
personalidad en la identificacién de las personas
inconstantes que ser&n influidas con mayor
facilidad por una campafia educativa o de fomento,
cuyo objetivo consista en modificar cualquier tipo

de creencia o actitud.

Por lo tanto, cuando el comunicador tiene por meta
provocar acciones a largo plazo o actitudes permanentes, las
personalidades hipersensibles a la influencia del tipo
detallade en las uUltimas hipétesis, tienden a ser alteradas
s6lo temporalmente. En cambio, si la meta consiste en
provocar que determinado numero de personas difunda
informacién a corto plazo, se dedique a otra actividad, entre
los participantes se puede contar con estas personalidades
hipersensibles a la influencia, que acrecentarén el éxito de

una campafia educativa o propagandistica.

También se ha encontrado que las mujeres sienten menos
inclinacién o ponen menor interés en aspectos de tipo
politico e intelectual. A este respecto es importante
considerar el hecho de que en cuestiones impersonales las
nifas son méds faciles de persuadir que los nifios. De esta
manera, cuando un publico numeroso es expuesto a una serie de

comunicaciones persuasivas que se refieren a aspectos
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politicos o sociales, observamos mayor cambio de actitud

entre mujeres que entre hombres.

Lo que si seria bueno es realizar un estudio profundo
para comprobar si estas cinco hipétesis pueden aplicarse a
personas de diversas nacionalidades, no solamente americanas,

sino también europeas, asidticas y africanas.



7 .- APRENDIZAJE, LA COMUNICACION EN
UN CONTEXTO PERSONAL

El modelo fuente-mensaje-canal-receptor del proceso de
comunicacién recalca la importancia de una perfecta
comprensi6on de la conducta humana como reguisito previo al

andlisis de la comunicacién.

Hablar sobre comunicacién en un contexto personal e€s, en
parte, referirse a la forma en gque la gente aprende. Si
reconoccemos gque el aprendizaje es un Pproceso, podemos
apartarlo y hablar acerca de sus componentes y su relacién

entre ellos.

1,05 teéricos del aprendizaje difieren de opinién en

muchos puntos de vista vy estan de acuerdo en otros.

En la exposicién de este apartado del aprendizaje,
utilizaré con frecuencia términos como "estimulo" ¥y

"respuesta". Asi pues definiré cada uno.

Se puede definir "estimulo" como cualquier
ancontecimiento que un individuo sea capaz de percibir y
sentir. En otras palabras, un estimulo es todo agquello gque
una persona puede recibir a través de algunos de 1los
sentidos; toda cosa capaz de producir alguna sensacién en el

organismo.

Se puede definir el término "respuesta" con referencia
al estimulo. Si tomamos a un individuo que ha percibido un
estimulo, la respuesta es todo aquello que este individuo
hace como resultado de haberlo percibido. Una respuesta es la
reacciébn del organismo del individuo a un estimulo, la

conducta producida por éste.
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Si el término "aprendizaje" lo miramos bajo este
cristal, puede definirse como el cambio gue se produce en las
relaciones estables entre a) un estimulo percibide por el
organismo de cada individuo y b) la respuesta dada por el

organismo, ya sea en forma encubierta o manifiesta.

En resumen, se puede definir el aprendizaje en la
siguiente forma: si un individuo responde a un estimulo,
puede decirse que tiene lugar el aprendizaje ya sea que 1) el
individuo contintie dando algunas de las mismas respuestas,
perc a estimulos diferentes, 6 2) dé respuestas distintas a

los mismos estimulos.

Esto estd relacionado con la comunicacién, en el sentido
de que el objetivo de comunicaciédn por parte de la fuente es
a menudo una modificacién en la conducta del receptor. La
fuente quiere que el receptor cambie para que aprenda. NoOs
comunicamos con el objeto de lograr que nuestros receptores
respondan en formas distintas a viejos estimulos , o que

contesten como solian hacerlo a otros estimulos.

Proceso del Aprepndizaie

He definido un estimulo comoc tedo aquello que el
organismc tiene capacidad de percibir y sentir. Es obvio que
un estimulo debe ser presentado al organismo para que éste
pueda responder a él; por lo tanto la existencia de un
estimulo es el primer requisito necesario para el

aprendizaje.

Si el estimulo ha de afectar al organismo, éste deberé
tener algo mas que la sola capacidad de percibirlo: el
estimulo deberd ser realmente percibido. Se puede decir

entonces que el segundo paso del proceso del aprendizaje es
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la percepcién del estimulo por el organismo, es decir,
enfocar uno mas de los sentidos en algunos estimulos; por lo
tanto alguna respuesta encublerta o manifiesta es esencial
para el aprendizaje. Mientras aprende, el organismo responde
al estimulce percibido. Una respuesta se hace necesaria si
hemos de tener aprendizaje. Pero ésta no es una condicién
suficiente. El1 organismo es capaz de producir varias
respuestas a estimulcs sin recibir el beneficio del
aprendizaje. Por ejemplo: si nuestro ojo recibe un soplo de
aire (estimulc) parpadeamos (respuesta). Esta respuesta es
refleja. El organismo no ha tenido control sobre 1la
respuesta: simplemente sucedié. Estas conexicnes estimulo -
respuesta (E-R) se producen dentro del organismo.

Para el aprendizaje ocupamos de la conducta "canalizada"
reflexiva. Esta no es aprendida por si misma. Con todo, es
importante para el aprendizaje. Es la unica respuesta de que
dispone el organismo cuando comienza a aprender. De pequefios
todos poselamos determinadas respuestas que débamos a
determinados estimulos. Para producir el aprendizaje en
nuestros nifios, hacemos gue den estas respuestas (o algunas
de ellas) a estimulos nuevos. Esta es wuna de las
ilustraciones del aprendizaje: dar una vieja respuesta a un

estimulo nuevo.

Para que el aprendizaje se produzca, para gque la
conducta cambie, la relacién original estimuloc-respuesta debe
ser rota. Algo ha de producirse entre el momento en que es
percibido el estimulo y el instante en que es dada la
respuesta. El organismo ha de tomar ciertas decisiones. E1l
sistema nervioso central debe funcionar. El estimulo no sélo
tiene que ser percibido, sino también interpretado. Para que
se produzca el aprendizaje, el organismo a menudo tiene que
percibir un estimulo, interpretarlo y responder a él. El1
organismo ha de interpretar los estimulos gue percibe, debe

ejercer cierto control sobre las respuestas que da.
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En resumen, he dicho que el proceso de aprendizaje
implica en primer lugar la presencia de un estimulo: de todo
aquello que el organismo es capaz de sentir. En segundo
lugar, el organismo tiene que sentir realmente el objeto,
tiene que percibirlo. En tercer término, el estimulo tal como
es percibido tiene que ser interpretado por el organismo.
Este, por ultimo, ha de producir alguna respuesta al
estimulo, en la forma en que fuera percibido e interpretado.
Hace falta por lo menos una condicién mé&s antes de que

podamos decir que el organismo ha aprendido.

INTERPRETE
DECODIFICADOR ENCODIFICADOR
ESTIMULO RESPUESTA

Requerimos mas que una Unica respuesta a un estimulo,
antes de que podamos decir que ésta ha sido aprendida.
Queremos que la respuesta sea regularmente, cada vez que el
estimulo se presente. Cuando el organismo cambia sus
respuestas a un viejo estimulo, o atribuye una vieja
respuesta a un estimulo distinto, la estabilidad no esti atn
implicada. El organismo debera decidir si seguird dando esta

nueva respuesta o confiere otra a este nuevo estimulo.

Lo que hace el organismo es observar las consecuencias
de la respuesta. Verifica 1o que ocurre como resultado de
ella. La primera respuesta que da el organismo por lo general
es tentativa, titubeante, cautelosa. Podemos considerar las

primeras respuestas como de ensayo; el organismo prueba una
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respuesta dada para ver qué ocurre. En este punto, el
organismo observa las consecuencias de ello. Una respuesta de
"ensayo" es conservada si el organismo percibe qgque las
consecuencias son de recompensa. Una respuesta de ensayo es
descartada si el organismo no percibe gque las consacuencias

son de recompensa.

No podemos decir gque una persona ha aprendido sélo por
el hecho de que dé una respuesta una vez o dos. El
aprendizaje no se produce hasta que la respuesta se hace
habitual, hasta que es repetida cada vez que se presenta el
estimulo. Lo que determina el aprendizaje, el desarrollo del
hdbito, es la recompensa. Repetimos las respuestas gue son

recompensadas. No repetimos aquellas que no lo son.

El aprendizaje no es generalmente un proceso gue se
produzca con un solo ensayo; cada uno de nosotros recibe
continuamente estimulos, los interpreta, responde a ellos,
observa las consecuencias de la respuesta, wvuelve a
interpretar, da nuevas respuestas, interpreta de nuevo y asi

sucesivamente.

INTERPRETE
DECODIFICADOR ENCODIFICADOR
ESTIMULO RESPUESTA

CONSECUENCIA

De manera gradual, a medida que recibimos el mismo
estimulo una y otra vez, a medida gque damos la misma
respuesta al estimulo y observamos iguales consecuencias que
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nos recompensan, se desarrolla una relacién E-R. Adquirimos
el hadbito de responder en determinada forma a un determinado

estimulo.

Entonces, los componentes del proceso de aprendizaje

quedan asi:

1.- Presentacién del estimulo.

2.- Percepcién del estimulo por el organismo.

3.- Interpretaciédn del estimulo.

4.- Respuesta de "ensayo" al estimulo.

S5.- Percepcién de las consecuencias de la respuesta de
ensayo.

6.- Reinterpretacién de las consecuencias y la

posibilidad de futuras respuestas.
7.- Desarrollo de una relacién estimulo-respuesta

estable (hadbito).

Una vez que se ha desarrollado un hdbito dejamos de
interpretar el estimulo. Comenzamos a responder

automdticamente, sin pensar, sin analizar. Por ejemplo:

Supongamos quer alguien escucha la palabra "Mambra" ;Qué
respuesta puede dar? Probablemente "se fué a la guerra™. No
necesita pensarlo, no hace mds que dar la respuesta correcta,

pues anteriormente esa persona aprendié la frase "Mambri se

fué a la guerra™.

La mayor parte de la conducta del hombre es habitual. La
gente habla del hombre como una "criatura de costumbres™.
Bien dicen que "el hombre es un animal de costumbres™. Esto
es clerto, pues el desarrollo de hdbitos es esencial para la
vida cotidiana. Necesitamos desarrollar hédbitos, con el fin
de reducir el esfuerzo exigido para dar las respuestas. Los

h&bitos son esenclales para la conducta humana y han de ser

tenidcs en cuenta.
[ =gl A AR

105633
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L.a noci6én de héabito se halla relacionada con la
comunicacién. Cuando queremos producir aprendizaje en un
receptor tenemos que romper algunos moldes de hébitos
existentes e instalar otros nuevos. Claro estd& que algunas
veces no deseamos producir aprendizaje. S6lo queremos
utilizar un molde de hébitos ya existente. Otras veces
podemos querer fortalecer un molde de hébitos que existe pero
gue no se halla fuertemente desarrollado. Toda comunicacién
est4 relacionada con los héabitos del receptor, con la forma

en que tiende a responder a estimulos.

No hay que olvidar que segun este punto de vista, el
aprendizaje se produce solo y a condicién de que un estimulo
sea representado, percibido, interpretado, y contestado.
Ademas el organismo, percibe que la respuesta tiene alguna
consecuencia. Si esta ultima es recompensatoria, la respuesta
se retiene. Si la consecuencia no es recompensadora, la

respuesta se descarta.

He aqui cinco principios bésicos que fortalecen las
relaciones E-R, determinantes del desarrollo del héabito:

- Frecuencia de repeticién de la relacién E-R.

2.- Aislamiento de la relacién E-R para no competir con
conexiones E-R.

3.- Monto de la recompensa.

4.- Espacio de tiempo entre respuesta y recompensa.

- Esfuerzo requerido para emitir la respuesta.

Citaré la forma en que cada uno de ellos puede usarse

para analizar el proceso de comunicacién.

1.- Frecyencia:- Se utiliza el concepto de frecuencia

en las conexiones E-R cada vez gque tratamos de

56



adquirir una nueva habilidad, de ejecutar una nueva
tarea. Generalmente nos referimos a la ley de
frecuencia con el término "practica". Decimos que
la practica hace la perfeccién; esto s6lo se logra
con la experiencia recompensada. La practica no
recompensada equivale a la falta de practica. La
préctica continua recompensada mejora la relacién
E-R.

Un ejemplo es cuando adquirimos el lenguaje. Las
palabras y frases de éste le eran dichas al nifo
{(estimulos). Respondia con otras palabras o
sefialando los objetos denominados por las palabras
o ejecutando las conductas exigidas por la frase
(respuesta). Cuando daba la repuesta correcta los
padres sonreian o en la escuela el maestro ponia un
10. Su intencién al hacer esto era otorgarle una
recompensa. Cuando daba la respuesta errbénea, no se
le recompensaba. Gradualmente se aprendié a
encontrar respuestas correctas, a desarrollar 1los
hdbitos apropiados. Este procesc era repetido una y
otra vez.

En la comunicacién, las conexiones
estimulo+respuesta pueden verse fortalecidas o
debilitadas por el uso de la ley de la repeticién
de frecuencia. Si recompensamos una respuesta
fortalecemos un hé&bito. Si no la recompensamos, lo

debilitamos (eventualmente lo extinguimos).

Aislamiento:- En un momento determinado cada uno de
nosotros posee una seleccién de estimulos que puede
ser percibida. Podemos atender varios y distintos
medios de comunicacién de masas, hablar con la
gente, pensar por nosotros mismos, etc.

Si una fuente de comunicacién puede aislar al
receptor, si le es posible restringir los mensajes

al alcance de éste, la fuente podréd aumentar las



probabilidades de que el receptor atienda su
mensaje antes gue otros. Un ejemplo de estc lo
vemos en los paises totalitarios; si examinamos el
control ejercido por el gobierno sobre los medios
pUblicos de comunicacién, veremos que aquel se
halla facultado para censurar articulos en los
diarios, controlar noticias de manera que la gente
del pais perciba un solo conjunto de mensadjes, un
solo punto de vista con respecto a las noticias.

Nivel de recompensa: Se dijo gue las respuestas

deben ser recompensadas para poder conservarse. A
lo cual cabe afiadir: cuanto mayor sea la recompensa
que podemos obtener de una respuesta, tanto méas
prcbable seré que conservemos ésta ultima.

Si a un nifio lo felicitamos por su trabajo, y
hacemos publica su felicitacién, se esforzari por
hacer mejor su trabajo, con calidad y con méas

frecuencia.

Bemora ep Jla recompensa: La presencia de la

recompensa es vital para la comunicacién efectiva,
como asi mismo lo es la cantidad de la recompensa.
También es importante el espacio de tiempo. Cuando
un receptor de la comunicaciédn recibe recompensas
inmediatas a su respuesta, es mas probable que
conserve esta Gltima. Si sus recompensas sufren
demora, la fuerza de la respuesta tiene menos
probablilidad de aumentar.

Schramm ha utilizado el concepto de espacio de
tiempo respuesta+recompensa para predecir la
lectura de articulos informativos. Dice que hay
cierto material en los diarios que proporciona una
recompensa demorada para el lector. Incluye en esta
categoria los referentes a crimenes, desastres,

deportes, informacién social, etc. Descubrié que
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la gente wvaria con respecto a su lapso
respuestat+recompensa. Algunas personas pueden
esperar una recompensa m&s tiempo que otras. Los
lectores cuyo nivel de educacién era bajo, se
hallaban menos dispuestos a leer material que
propcrcionara una respuesta demorada. La gente de
un nivel educativo m&s elevado se mostraba mejor
dispuesta a leer ese mismo material.

El material con respuesta demorada puede, en
realidad, aumentar de momento la tensién del
lector, pero éste no se desanima porque piensa que
la recompensa habrd de llegar eventualmente.

Esfuerzo de la respuesta: En igualdad con los demés

factores, el organismo emite respuestas que exigen
poco esfuerzo y evita las respuestas que requieren

un esfuerzo mayor. Cuando nos comunicamcs, nuestra

1]
b

efectividad serd mayor si podemos reducir
esfuerzo exigido por el receptor para dar 1la
respuesta deseada.

Un ejemplo lo hallamos en las campafias
publicitarias. Cuando recibimos una carta de
propaganda, el sobre incluye a menudo otro sckre

estampillado, con la direccién del remitente, para

n
b

[
m

ser enviado a éste. (Por qué se prcduce a
fuente de comunicacién (el publicitaric} sake qus
nos resultard mds ficil contestarle si no tenemos
que ir en busca de un sobre, ponerle la direccién y
colocarle una estampilla.

La experiencia indica que se vende mé&s cuando
se incluyen sobres con franqueo pagadc para ser
devuieltos al remitente. La reduccién del esfuexrzo
aumenta las probabilidades de gue sea dacda la

respuesta exacta.



En

resumen, he mencionado <cinco principios de

comunicacién efectiva que pueden ser transferidos de la

evidencia obtenida en la investigacién a las determinantes de

la fuerza de la costumbre en el individuo. Al elaborar

mensajes,

al recibirlos o al analizar la comunicacién de

otras personas, necesitamos tener en cuenta:

1._

La frecuencia con que se presenta el mensaje (con

recompensa y sin ella).

La competencia de un determinado estimulo o

respuesta por otros estimulos y respuestas.

La cantidad de recompensa percibida como
consecuencia de la respuesta.

El espacio de tiempo que transcurre entre el
momento en que la respuesta es dada y aguel en que

es recibida la recompensa.

La cantidad de esfuerzo percibida como necesaria

por el receptor para dar respuesta deseada.
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8.- APRENDIZAJE Y RECOMPENSA

Anteriormente se utilizé el término recompensa. Es
elemento central de la fuerza de la costumbre, de la
efectividad de la comunicacién. Los individuos no responden a
menos que esperen que sus respuestas sean recompensadas. La
recompensa determina la fuerza de nuestros héabitos, la

velocidad y la extensién de nuestro aprendizaje.

Percibimos e interpretamos los estimulos cuandoc podemos
responder a ellos en formas que habran de ser recompensadas.
Si no tenemos la expectativa de una recompensa, a menudo

hasta rehusamos elegir e interpretar un estimulo.

Como fuentes o receptores de comunicacién, queremos
satisfacer nuestras necesidades, nuestros impulsos, cumplir
nuestros propésitos. Tenemos por principal finalidad ejercer
influencia sobre nosotros mismos, los demis y el medio fisico
que nos rodea. Para comprender la naturaleza de la recompensa
necesitamos especificar con mas detalles el concepto de

influencia.

Las primeras percepciones del mundo que tiene el hombre
son vagas, confusas, sin forma. Desde el principio trata de
imponer una estructura a lo que percibe. Trata de formalizar
y organizar sus percepciones. Las formas en que el hombre
elige estructurar el mundo estan en parte determinadas por su
propia inteligencia, sus actitudes, su conocimiento y los
valores que le son transmitidos a través de la cultura. El
método de estructuracién puede diferir de una persona a otra,

pero la necesidad de impcner una estructura es comin a todos

los hombres.



El hombre trata de influir imponiendo una estructura,
dando un significado al medio que lo rodea. Cuando hay
ausencia de estructura se halla tenso. Aumentando su
incertidumbre, se acrecientan sus tensiones; disminuyendo

aquellas, éstas se aminora.

Se puede ir mAs alléd de la mera afirmacién de que el
hombre desea imponer una estructura. Todos conocemos las
existencia de los cinco sentidos que son los canales de la
comunicacién: la vista, el oido, el gusto, el olfato y el
tacto. Se puede sostener que el hombre pcsee, por 1o menos un

sentido més: el del equilibrio.

Fisiolégicamente el sentido del equilibrio nos permite
ajustarnos al medio fisico qgue nos rodea. Por su parte, el
sentido psicolégico del equilibrio produce el deseo de
consistencia de la estructura en nuestras percepciones. En
otras palabras el hombre no sélo ejerce influencia imponiendo
una estructura al medio circundante; también trata de influir
haciendo que las distintas estructuras que impone sean

consistentes unas con otras.

Asi el hombre percibe que una recompensa es
satisfactoria en la medida que ésta le ayuda a desarrollar
una estructura consistente del universo. Atiende aquellos
estimulos que espera habrdn de serle utiles para la
estructuracién del medio que lo rodea y evita los que no
percibe como aprovechables. Se puede agregar gue la
recompensa es resultado del hecho de combinar todas las
posibilidades de influencia gque el receptor ve como
consecuencia de una determinada respuesta. Algunas de estas
consecuencias son inmediatas y obvias, otras pueden ser
demoradas y menos aparentes; también las consecuencias pueden
ser positivas y negativas. El hecho de tomar un dinero ganado
por otros, contiene factores positivos (esto es, reduce la
incertidumbre respecto a la seguridad financiera, nos permite
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adquirir cosas que deseamos) pero también contiene factores
negativos (por ejemplo, existe la posibilidad de ser
arrestado, se puede experimentar un sentimiento de culpa, se
estd expuesto a perder el respeto de la gente que es

importante para uno).

En todos los casos, la reccompensa tiene que ser definida
en el contexto de una persona que estd dando una respuesta.
Lo gque es recompensatorio para la fuente, puede serlo o no

para el receptor.

En toda situacién de comunicacién, seleccionamos temas,
tratamos mensajes, elegimos canales, en parte sobre la base
de la posible recompensa para el receptor. Como comunicadores
necesitamos recordar que la respuesta que deseamos de un
receptor deberd ser compensatcria para él1 o de lo contrario

no serd aprendida.

Se puede considerar la recompensa como el resultado de
adicionar todos los factores positivos y negativos que estén
implicados en la respuesta intentada. En la comunicacién
efectiva destacamos los factores positivos y minimizamos los
negativos. A medida que los factores positivos aumentan y gque
los negativos disminuyen, la comunicacién se torna mas

efectiva.

En resumen, el propésito béasico del hombre en 1la
comunicacién es afectar, influir sobre si mismo y sobre su
medio social y fisico. Una respuesta es recompensatoria si el
que responde percibe que sus consecuencias aumentan su
influencia; que se encuentran dentro de su propio interés.
Ademas de las dimensicnes obvias de la influencia, uno de los
deseos badsizos del hombre es reducir la incertidumbre de lo
desconocido, imponer una estructura al mundo y procurar que
ésta sea consistente. Al hacerlo asi se reduce la tensién
interna hacia lo desconocido. Cuando la incertidumbre
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aumenta, también la tensién. El organismo lucha por obtener
disminucién de la tensién; sin embargo, el aprendizaije exige
aumento temporal de la tensién, una disminucién de 1la
certidumbre. La UGnica vez gue una relacién E-R se ve alterada
es cuando el organisme interpreta la relacién existente =omo

menos recompensatoria que una posible relacién alternativa.

El aprendizaje exige el rompimiento de una relacién E-R
existente y la sustitucién de otra nueva. Esta crea tensién
en el receptor. Este no acoge favorablemente un aumento de
tensidn: lucha por su reduccién. Si eso es asi: ;Cémo hace la
gente para aprender? (En gqué forma puede la comunicacién

producir un cambio en la conducta?

El aprendizaje exige produccién de tensiébn, reduccién de
la certidumbre dentro del organismo; pero la tensién debe ser

creadora si se pretende que sea productiva.

(Qué es una recompensa? Es una situcién en la cual el
receptor ha relacionadoc un determinado estimulo con una
determinada respuesta. Percibe que su respuesta tiene ciertas
consecuencias. Algunas de estas consecuencias aumentan su
influencia y otras la disminuyen. El total de estos factores
positivos y negativos, tal como el receptor los percibe,

determinan el valor recompensatorio de una respuesta dada.

¢En qué forma actta la recompensa en el aprendizaje?
Este exige el rompimiento de una determinada relacién E-R y
la sustitucién de otra. EL recepter interpreta las
concecuencias de cada relacién y elige aguélla que, segun
percibe, tiene mayor posibilidad de recompensa para él,
dentro de su propio sistema de valores y capacidad

intelectual proyectiva.

Al hacer esto aumenta su propia tensién psicolégica. Si

no percibe posibiliad alguna de mayor recompensa en la nueva
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relacién no la tomard en cuenta, sino que habrad de seguir
conduciéndose en la misma forma en que estaba acostumbrada a

hacerlo.

Por otro lado se puede decir que la recompensa otorga
mayor posibilidad de afectar, mayor capacidad para
estructurar el mundo. ;Qué entregamos en cambio? El receptor
da energia, trabajo, tiempo. Cuando hablamos o escuchamos,
escribimos o leemos o ejecutamos cualquier tipo de tarea

comunicativa, gastamos energia.

Cuando decidimos poner en practica o no una determinada
conducta de comunicacién, basamos nuestra decisién en la
relacién entre la cantidad de recompensa y la energia

requerida.

Schramm ha desarrollado esta relacién como un
pronosticador de la importancia que se da a la comunicacién.
Define la relacién de un mensaje, desde el punto de vista del

receptor como:

RECOMPENSA ESPERADA

SELECCION =
ENERGIA REQUERIDA ESPERADA

Esta fraccién puede ser igualmente aplicada a la
interpretacién y al aprendizaje. Decidimos poner en préctica
aquellas conductas que esperamos "serén dignas de esfuerzo".
Decidimos no ejecutar conductas cuando creemos Jue no
"compensan el esfuerzo". Si representéramos a la decisién

como una fraccién quedaria:

RECOMPENSA ESPERADA
ENERGIA REQUERIDA ESPERADA

DECISION =

La utilizacién de una fraccién es util para situaciones

de comunicacién. Aun cuando resulte dificil colocar valores
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cuantitativos en la fraccién, la implicacién tiene valor.
Cuanto mayor sea la recompensa que el individuo perciba al
dar una respuesta, tanto mayor serad la energia que gastari
(si esté& disponible) para dar la respuesta. Cuando la
recompensa percibida disminuye, la energia requerida deberé

disminuir también para que pueda ser dada la respuesta.

La efectividad de la comunicacién puede ser incrementada
en una o dos formas: aumentando la recompensa o disminuyendo
la energia.
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9.- COMUNICACION Y APRENDIZAJE:
SIMILITUD DE PROCESOS

Retomando el modelo del proceso de comunicacién, se dijo
que esta exige sels componentes béasicos: una fuente, un
codificador, un mensaje, un canal, un decodificador, y un
receptor. La fuente encodifica un mensaje. EL mensaje
encodificado es transmitido por algin canal. EL mensaje es
decodificado e interpretado por el receptor. En el proceso
de aprendizaje, se mencioné que requiere de cinco ccmponentes
b&dsicos: una fuente, la percepcién de ésta por el organismo,
su interpretacién, una respuesta de prueba y una consecuencia
recompensatoria de la respuesta de prueba. El organismo
percibe un estimulo; éste al ser percibido es interpretado
por aquél. Se da una respuesta que es percibida como si
tuviera consecuencias. Si éstas son recompensatcrias, el
organismo conserva la respuesta. A medida que éste se
acostumbra a emitir la misma respuesta al estimulo,

desarrclla una relacién E-R.

Basicamente estos dos procesos no son distintos. Les dos
modelos representan tan sé4lo una diferencia de puntos de
vista. Un modelo de aprendizaje comienza generalmente con la
funcién decodificada y un modelo de comunicacién empieza por
lo comun con una discusién de propédsito. Esta es la principal
distincién entre 1los dos y carece de importancia
tebricamente. Con el fin de demostrar esto, examinemcs un

ejemplo de situacién de comunicacién.

Alguien estd escribiendo una carta. Primero tiene una
idea, algtn propésito para escribir. En este punto esté
actuando como fuente de comunicacién. Su sistema nervioso
central le dice a su mecanismo de escribir que encodifique

una carta, un mensaje. El encodificador produce un mensaje
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escrito. Pero no la envia a la persona gque le estéd

escribiendo, sino que primero lo lee.

Al leer su propia carta se halla comprometido en una
forma de comunicacién intrapersonal (de una persona). Su
decodificador retraduce el mensaje dentro de un impuliso
nervioso y lo manda a su sistema nervioso central, gue
responde al mensaje decodificade (el sistema nervioso central

actta como receptor de la comunicacién).

Todos los componentes de la comunicacién fuercon
incluidos, pero la fuente, el encodificador, el decodificador
y el receptor se hallan contenidos dentro de una misma
persona. S6lo el mensaje y el canal (la carta escrita) le son

externas.

Como receptor su sistema nervicso central puede criticar

el mensaje: responder desaprobando algunas frases O no
J

gustarle la forma en que fué escrita la carta. De esta manera

se vuelve a repetir el mecanismo.

Este tipo de comunicaci6én interna, intrapersonal
prosigue continuamente. Cada uno de nosctros posee la
capacidad de actuar a la vez como fuente y receptor, como
encodificador y decodificador, puesto gque Fpodemos

comunicarnos con nosctros mismos.
Utilizando como ejemplo la comunicacién consigo mismo,
resulta fécil demostrar las relaciones existentes entre el

modelo de comunicacién y el de aprendizadje.

Un mensaje puede ser imaginado como un estimuls. Cuando

alguien lo est& decodificando lo percibe como un estimulo. En
el momento de encodificar un nuevo mensaje estamos dando una
respuesta manifiesta al estimulo como percibido o

interpretado. Estas tres etapas de los procesos de
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aprendizaje y de comunicacién son equivalentes. Sé6lo otro
conjunto de etapas en los dos procesos necesita ser

relacionado.

Se dijo que el aprendizaje exige la interpretacién del
estimulo percibido. También que la comunicacién interpersonal
exige que el organismo haga las veces de receptor y fuente.
El punto importatnte es que estas dos afirmaciones son
equivalentes. El1 significado que damcs al término
"interpretacién" es el mismo que otorgamos a la frase "hace

las veces de receptor y de fuente".

El proceso de comunicaciédn interpersonal es equivalente
al proceso de aprendizaje humano. Percibimos {decodificamos).
Interpretamos (hacemos de receptor y fuente). Emitimos una
respuesta manifiesta (encodificamos). Los estimulos que
percibimos y las respuestas que damos estan comprendidas en

el significado del "mensaje™.

Podemos colocar los dos modelos uno al lado del otro.

Por cada paso dado en uno de ellos, se da un pasc andlogo en

el otro.

Cuando hablamos del aprendizaje comenzamos generalmente
con la percepcién de un estimulo (decodificar un mensaje);
cuando ncs referimos a la comunicacidén empezamos generalmente
con las intenciones de una fuente (interpretacién). A causa
de la diferencia de estos puntos de partida, a menudo pasamos
por alto el hecho de gque estamcs hablando de la comunicacién
al analizar el aprendizaje. Ambos son procesos. Ninguno tiene
necesariamente principio ni fin. Ambos son continuos,

dindmicos, van hacia adelante.

Si recordamos que tanto el aprendizaje como la
comunicacidén son procesos continucs, es més fécil ver su
equivalencia. Los seils componentes implicados en el
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aprendizaje tienen sus términos an&logos en los componentes

de la comunicacién.

COMPONENTES DEI_APRENDIZAJE . COMPONENTES DE LA COMUNICACION
1.-ORGANISMO 1.-CANAL

2.-ESTIMULO 2.-MENSAJE

3.-PERCEPCION DEL ESTIMULC 3.-DECODIFICADOR
4.-INTERPRETACION DEL ESTIMULO 4.-RECEPTOR-FUENTE
5.-RESPUESTA MANIFIESTA AL ESTIMULO. S.-ENCODIFICADOR
6.-CONSECUENCI2Z DE LA RESPUESTA. 6.-FEEDBACK (RETROALIMENTACION)

Para completar el esquema de comunicacién y que sea
andlogo al aprendizaje, se introdujo un nuevo término:
FEEDBACK. Cuando un individuo se comunica consigo mismo, los
mensajes que encodifica son retroalimentados dentro de su
sistema por su decodificador; esto es lo que llamamos
feedback.

Precisando méas: si una fuente de comunicacié4n decodifica
el mensaje que encodifica, si dicho mensaje vuelve a ser
colocado dentro de su sistema, tenemos lo que se llama

feedback.

Para concluir: el aprendizaje es comunicacién; lo que
entendemos por procesc de aprendizaje estéd incluido en este

modelo de comunicacién.

Aprender es el desarrollo de relaciones transformadas
entre un estimulo que es percibido e interpretado y la

respuesta que se hace de él.

El aprendizaje requiere alguna permanencia de la nueva
relacién E-R. Implica el desarrollo de hé&bitos, de respuestas
habituales a los estimulos. Como comunicadores a menudo

deseamos ensefiar a nuestros receptores. Si no lo deseamos,
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queremos utilizar los hébitos existentes en el receptor para
fortalecerlos, para crear mensajes que los tomen en cuenta.
Por esas razones, necesitamos comprender el proceso de
aprendizaje y conocer los factores que determinan la fuerza

de la costumbre, de las conexiones E-R.
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CAPITULO II

REGISTRO DE TIPOS DE COMUNICACION
ENTRE ALUMNOS Y MAESTROS
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Dentro de 1la escuela primaria se emplean diversos
recursos: gis, borrador, pizarrén, programas, libros de texto
y de apoyo, lé&piz y otro tipo de materiales, pero por si
mismos no son una herramienta natural del maestro, sinc que
éste debe saber interpretar y comunicar lo que desea que el

alumno aprenda.

La comunicacién es la llave que facilita tanto al

maestro como al alumno el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Si este proceso no se da con naturalidad o es
interrumpido en alguno de sus elementos, la comunicacién se
dificulta o simplemente no se establece, s6lo existe

informacién.

En la escuela primaria alumno y maestro deben entablar
comunicacién para que exista confianza y asi el nifio pueda
satisfacer y esclarecer sus dudas, y a su vez el profesor
pueda comprender al alumno y darse a entender sin

desesperarse y facilitar un poco mds su labor.

Es muy comin que el maestro dé por entendido que el
alumno comprendié su explicacidén y se limite a preguntar:
:Entendieron? Pero en verdad no sabemos qué pasa dentro de la

cabeza del nifo.

El maestro estd acostumbrado a ver en sus alumnos sélo
nifios que hablan cosas infantiles y hasta las llega a tachar
de intrascendentes y no se detiene un momento a pensar qué
problemas tienen, si guieren comunicar algo o simplemente

quieren acercarse mas a él.
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Ignorante de los problemas que trae el alumnc desde su
casa, el maestro se limita a condenar al nific por su falta de
tarea, le pone cero pero no se detiene a escucharlo un

momento.

La saturacién de actividades, cuadernos y libros por
calificar, incluso la apatia, son factores que impiden el
acercamiento del maestro hacia el alumno, dentro y fuera del

salén de clases.

Para darme una idea de cémo se da la comunicacién entre
el maestro y el alumno, apliqué en la Escuela Francisco
Marguez, Urbana 95, turno matutino, un cuestionario de 12
preguntas a maestros de grupo, Yy a los alumncs otro
cuestionario de 12 preguntas y una hoja adicional para

interpretar 6 dibujos que involucran nifios y adultos.
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1.- APLICACION DE CUESTIONARIOS

El cuestionario cuyo encabezado es Registro de 13
comunicacién del maestro hacia los alumnos se aplicéd a 18
maestros de grupo; se les explicéd la finalidad del mismo y se
les pidié que lo contestaran sinceramente, ya que los

resultados serian confidenciales.

Los maestros mostraron buena disposicién y cooperacién
para contestar el cuestionario y ademé&s permitieron la

aplicacién del otro custionario a los nifos.

agigtr a 1 1 i i nitn aci Q11 masgtr

es el encabezado del cuestionario aplicado a 19 nifios que
iban desde 2do. hasta 6to. afio. A los nifios de 1lro. no se les

aplicd porque tenian una actividad que requeria su presencia.

Los cuestiocanriocs, tanto de maestros como de alumnos, se
aplicaron el 19 de marzo de 1993. Cada maestro lo llend en su
salén, previa explicacién de cada pregunta; con la aplicacién
de los nifios fue diferente, los reuni en un salén y los senté

uno por banca.

Las preguntas se leyercon una por una y Se contestaron de
iqual forma: se leyd la #l1 y se explicd a los nifics; se
aclararon las dudas y se contestd; asi sucesivamente las

otras once.

Para la hoja adicional ceon los dibujos, la orden fue que
escribieran sobre las lineas lo que sucede en cada dibujo; no

se vale copliar ni preguntar al compafiero de atras.

Ejemplares contestades de lcs cuestionarios, se muestran

en la seccidédn de anexos, pégina 1189.
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2.-INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
CUESTIONARIO PARA MAESTROS

Consta de 12 preguntas, las cuales arrojaron 1los

siguientes resultados:

d.- ACTITUD AL INICIO DEL DIA. Es el tema de la pregunta 1,

donde 66.67% muestra una actitud positiva, 27.78% es
indiferente en la llegada con sus alumnos y 5.56% es

negativo, y en vez de saludar, regana. (Ver M1},

£2.- ACTITOD CUANDO LOS ALUMNOS NO ESCUCHAN, Por partidas
iguales 38.89% mostré una tendencia a regafiar con enojo; el
otro 38.39%% regafian, pero en forma indirecta (recurren a
trucos como preguntar al compafiero de adelante o de al lado,
algo relativo a lo que se habla) y 22.22% aconseja para pedir

atencién. (Ver M2).

2.- ACTITUD CUANDO LOS ALUMNOS NO ATIENDEN UNA EXPLICACION
HACIA UN NUEVQ TEMA, 44.44% es comprensiva; 33.33% regafa con
enojo; 11.11% muestra indiferencia cuando los alumnos no

atienden. (Ver M3).

* La pregunta 4 no se graficd, ya que el 100% de los maestros
encuestados declar6 tener actitud de comprensién cuando los
alumnos le piden que vuelva a explicar un tema no entendido.

2. = ACTITUD SI NO SE CUMPLE CON LA TAREA, Ya sea por olvido,

porque no se hizo o est& incompleta: 44.44% se enoja con el
nifio; 44.44%, trata de comprender la causa; el 11.11% es
indiferente a esta falta. (Ver MS).
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£.- (DIALOGA CON EL ALUMNO EN EL RECREQ? 72.22% afirmé

positivamente, 16.67% a veces y 11.11% dijo no, porque ese
tiempo lo emplea para platicar con sus amigos y almorzar.
(Ver M6).

Z.- RAZONES PARA EL DIALQGO, 66.67% expresé que platican con

los nifics por el interés de conocer su forma de pensar y la
manera como conviven en su casa; 16.67% no dialoga porque
tiene mucho trabajo: libros y cuaderncs que calificar,
tareas, etc.; 11.11%, no le interesa, prefiere reunirse a
platicar con sus amigos. El 5.56% restante escribié que no
podia porque asuntos oficiales, como juntas en la direccién

para nuevas instrucciones, se lo impedian. (Ver M7).

8.- (DE QUE HABLAS CON ELLOS EN EL RECREQ? De los que

afirmaron que si, 44.44% habla con los nifios temas personales
concernientes al hogar: cémo viven con sus padres y hermanos;
33.33%, temas personales relativos al nifio, su forma de
pensar, inquietudes individuales; 11.11%, trata temas
relativos a la escuela; 11.11% de nada platica, sb6lo observa.

(Ver M8).

2.- (EN LA SALIDA PLATICAS CON ELLOS? 61.11% dijo que si; el

16.67% a veces platica; 22.22% no platica nada. (Ver M9).

S [elaf IA TE M, 2 (¢0 que fuera més

abierta hacia tus alumnos?). 94.44% afirmé positivamente;

5.56% dijo que no, porque no tenia tiempo. (Ver M10).

dl.- ;DE OUE HABLARIAS CON ELLOS DE TENER OPRTUNIDAD? 77.78%

tocaria temas personales, (inquietudes del nifio, intereses,
aspiraciones, metas e incluso hubo quien escribié que
seirviria para detectar los cbstéculos de aprendizaje de cada
nifo). 16.67%, trataria de aprovechar ese espacio para que a

través de la comunicacién se orientara al nifio para ayudarle
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a buscar sus metas a futuro; 5.56%, emplearia ese tiempo para
esclarecer dudas acerca de la tarea para la casa. (Ver M11).

* La numero 12 no se graficd porque el 100% de los maestros
encuestados respondieron que si platicarian con el alumno si

éste le dijera gue necesita hablar con él.
CUESTIONARIO PARA 1,05 ALUMNOS.

Este cuestionario, al igual que el aplicado a los
maestros, consta de 12 preguntas. Ademds tiene una hoja

adicional con 6 dibujos para interpretar.

Lo gque yo busco con esos dibujos es darme cuenta hasta
gqué punto le damos libertad al nifioc de expresarse no sé6lo
oralmente sino pictéricamente. También conocer cémo
reaccionan los nifos ante ciertas actitudes y situaciones
cotidianas, dentro y fuera del salébn de clases (éstas

implican a su maestro).

Los dibujos muestran situaciones gque el nific debe
interpretar de acuerdo a sus experiencias diarias: desde el
grado de agresién del maestro al nifio (primer dibujo), 1la
convivencia en el recreo (tercer dibujo), hasta la libertad

de expresién en varias formas (segundo y guinto dibujo).

Los resultados obtenidos en el cuesticnario son 1lo

siguientes:

CLASES, 78.95% afirm6é que reciben saludos; 15.79%, son de

regafio, cuando el saldén estd sucio: la escuela es muy grande
y dos auxiliares de intendencia no son suficientes; por eso
los nifnos de grupos superiores deben hacer el aseo de su
saldén antes de entrar a clases. 5.26% muestra indiferencia a
la llegada. {(Ver Al).
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2 .

73.68% es felicitado; 26.32% no recibe ningun comentario

positivo o negativo. (Ver A2).

3.- ;OUE DICE EL MAESTRO CUANDO NO HACES LA TAREA? (ESTA
INCOMPLETA O SE LE OLVIDO), 47.37%, es regafiado y se le bajan

puntos (un control dentro de la escuela para observar
aspectos que estan fuera de la boleta); 26.32%, recibe un
regafio pero se le da oportunidad de 1llevarla al dia
siguiente; 5.26%, no se le dice nada, su maestro es

indiferente a esta falta del nifo. (Ver A3).

4. - ;CUANDO NQ ENTIENDES ALGO. LE PIDES A TU MAESTRO QUE TE
LO VUELVA A EXPLICAR? 63.61% dijo que si; el 31,58% escribié

no y 5.26% contesté "a veces". (Ver A4).

2. ¢iCOMO RESPONDE EL MAESTRQO? :Qué hace el maestro a la

peticién del nifio? 52.63% si explica pero condicionado (si se
callan, vuelvo a explicar;si me ponen atencién lo hago, de lo
contrario ahi se las arreglan solos); 36.84% dice que si
pacientemente; 5.26% a veces lo vuelve a explicar y 5.26% no

vuelve a explicar. (Ver AS).

£.- (EN EL RECREQ PLATICAS CON TU MAESTRQ? De los nifios

encuestados 57.89% escribio que a veces lo hace y el 42.11%

puso no. (Ver A6).

Z.-;POR OQUE NO PLATICAS CON EL? 47.37% escribi6é que el

maestro siempre tiene mucho trabajo, se queda calificando
libros y cuadernos o toma apuntes a otros nifos; 31.58%
escribi6é que al maestro no le interesa porque se va a la
direccién a platicar y ellos se van a jugar; 21.05% justificé
esta actitud ya que los maestros se ausentan y van a la
direccién a junta. (Ver A7).
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B.- ¢DE OUE PLATICAS CON TU MAFSTRO EN EL RECREQ? 73.68%

escribié que no platica nada porgue nunca sale con é1;
15.79%, cuestiones personales (chistes, cémo les va en su
casa, pleitos con amiguitos, etc.) y 10.53% toca temzs

casuales gque surgen al momento. (Ver AS8).

9.- ;PLATICAS A LA SALIDA CON EL MAESTRO? 52.63% escribi6 que

a veces y 47.37% puso no, ya que su maestro diaric lleva

prisa por salir. (Ver A9).

i10.— ; ELATI a8 SALIDA N _EL ESTRQ? {(En caso de
hacerlo). 63.16% escribié® que de nada porgque su maestro va a
la c¢arrera; 26.32% cruza palabras sélo para aclarar
cuestiones de la tarea y 10.53% toca temas personales. (Ver

Al0) .

11.- ;TE GUSTARIA PLATICAR MAS TIEMPO CON EL MAESTRO? 835.47%

escribié que gi le gustaria y 10.53% dijo no porque tienen

miedo (esto se observa con los nifios de 2do). (Ver All).

12.- ;QUE TE GUSTARIA CONTARLE A TU MAESTRO? 47.37% tocaria

temas casuales (situaciones gque suscitaron comentarios,
chistes, etc.); 21.05% cuestiones personales tanto del nifio
como del maestro; 15.79% aprovecharia el tiempo para aclarar
dudas en la tarea y 15.79% no hablaria nada con é1 porque le

tiene miedo. (Ver Al2).

1O OUE SE REGISTRO EN 10S DIBUJOS:
DIBUJO 1:

La maestra tiene una regla en la mano y junto 2 ella dos

nifios. El encabezado dice ;0Oué hace la maestra?
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RESPUESTAS:

*

Les presta la regla porque no traen y deben hacer
el margen.

Va a medir algo (los nifios y la maestra).

Va a dar una clase o explicard algo.

Hard un cuadro.

Sefiala algo.

Ensefia cuédles son los centimetros y milimetros.
Pasard a los nifios a hacer una figura.

En ningln caso se mencioné agresién de parte del maestro

hacia el alumno, todas las respuestas fueron relativas a
actividades dentro del salédn de clases que involucran uso y

manejo de la regla. (Ver AA).

RIBUJO 2:

Cuatro nifios sentados en mesabancos haciendo algo en una

hoja. La pregunta escrita es ;0ué dibujan?

RESPUESTAS:

*

*

Algo que pidi6 la maestra.

Como acabaron de hacer su trabajo pueden hacer un
dibujo.

Dibujan libremente cualquier tema.

Se les dejé hacer un trabajo y escogieron dibujar.

Hacen un cuento.

Los nifios pequeiios tenian mas libertad de hacer dibujos

con temas libres, ya que hay mayores espacios de relajamiento

de actividades.



Conforme avanza el grado escolar, los dibujos son
dirigidos y tienen razén de ser ejemplo: mapas, aparatos,

sistemas, dibujos para cuestionarios, etc.

Es muy notorio que a los pequefios se les deja que
manifiesten més libremente su creatividad (en cuanto a no
encasillarlos a un tema determinado); con los nifios de 5to.,
6to. e incluso en 4to. aflo ya imponemos el dibujo como

actividad complementaria de otras materias y asignaturas.

Tampoco hay que olvidar que el maestro a veces emplea el
dibujo para rellenar espacios de tiempo sobrante de las
actividades planeadas o© simplemente 1lo wutiliza para

entretener al alumno porgque se siente cansado o enfermo.

Por desgracia el maestro no sabe apreciar el valor que

tienen los dibujos para el aprendizaje. (Ver AA).

RIBUJO 3:

Una nifia grande juega con dos pequefios a brincar la
soga. La pregunta escrita arriba del dibujo es ;Con quién

j“egan’)

RESPUESTAS:
* Con su mamé.
P Con la maestra.
X Nifias de 2do. juegan con nifias de 6to.
o Con su prima.
* Con su hermana.

Los nifios m&s pequefios de 2do. y 3er. afio escribieron
que jugaban con la mamid. Nbétese el apego todavia a su
progenitora, ya que varian de 7 a 9 afios, edad en que sienten

mayor proteccién dentro del hogar que fuera de él.
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La mitad de los encuestados escribié que con su maestra.

Estos eran nifios de 4to. 6 5to. afo.

El resto dio respuestas diversas. (Ver AA).

RIBUJO 4:

La maestra con las manos arriba y cuatro nifios igual que
ella. La pregunta para este dibujo: ;Qué hacen?

RESPUESTAS:
* Hacen ejercicio para estar sanos y fuertes.
* Estin en educacién fisica.
o Estdn jugando.
* Ejercicio dentro del salén.
* Ejercicio porque estaban inquietos.

Todos los nifios coincidieron que hacian ejercicio. Las
variantes fueron: si era dentro o fuera del salén, si era dia
de educacién fisica o no, o simplemente, como lo expresaron

dos nifios, se utiliza el ejercicio porque estén cansados.

Esto revela que uno de los grupos no sale a educacién
fisica y que el otro no s6lo emplea el ejercicio como deporte

sino como actividad de relajamiento.

Seria positivo que el maestro conociera que el deporte
puede ser un recursc valioso si se sabe manejar dentro del
salén. (Ver AR).



DIBUJO 5:

Tres caritas con la boca abierta, a un lado notas

musicales. ;Qué cantan? es la pregunta gque encabeza el
dibujo.
RESPUESTAS:

* Una cancién puesta por la maestra.

L Un himno a un héroe patrio.

LJ Himneo a Juérez.

5 Himno al petrélieo.

i Himno nacional.

De los 19 nifios encuestados 6 escribieron que cantaban
una cancién puesta por la maestra (mandados por la
direccién); 6 que cantaban el himno a Benito Juérez; 4 el
himno al petréleo; 2 un himno a algin héroe patrio y un nifio

de segundo escribié el himno nacional.

:Por qué se dio este fen6meno de mencionar a Benito
Juarez y al petrbleo? No olvidar que el cuestionario se
realizé el 19 de Marzo, un dia después del festival al
petrbleo y estaba por realizarse el conmemorativo del
natalicio de Benito Juérez. Esto significa que todos los dias

por algun tiempo cantaron los himos correspondientes.

A pesar de este fenémeno, motivado por la fecha de
aplicacién del cuestionario, es claro observar que ninguno
dio un titulo que no fuera escolar a la cancién del dibujo.
Esto me hace pensar que dentro del salén de clases sb6lo se
cantan himnos y coros escolares y gque hay una minima
posibilidad de que se cante otro tipo de canciones, o por lo

menos el porcentaje es reducido.



Después se preguntan los adultos ;Por qué no quiere ni

respeta a los héroes patrios? (Ver AA).

DIBUJQ 6:

Tres nifios sentados en mesabancos y uno de pie, con las

manos atrds. La pregunta es ;Por qué estd de pie?

RESPUESTAS:
* Le preguntan algo.
b Lo castigd porque se portd mal.
pei Explica algo a su compafero.
L Le revisan el aseo.
b Pregunta algo a la maestra.

La manera como los nifios interpretaron este dibujo
muestra una situaciédn clara y cotidiana para el nific que se
repite dia a dia: cuando es interrogado él debe ponerse de

pie al dar su repuesta.

A su vez, debe ser revisado diario en su aseo personal,
incluyendo el uniforme completo; esto se realiza parando al

alumno para revisar los zapatos.

Tanta formalidad en el trato maestro-alumno puede ser un
factor que bloquee la comunicacién entre ambos, y lo podemos
constatar cuando se pregunté al nifioc si platicaba con su

maestro y dijo que no, porque le tenia miedo.

¢Hasta qué punto contribuimos los maestros a ese miedo y

hasta que punto le corresponde a los padres como adultos?
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Con 1la presente investigacién, 1llegué a estas

conclusiones:

La comunicaciédn es un proceso sumamente importante para

el aprendizaije.

Si el maestro respetara y aplicara dicho proceso,
tendria mejores resultados: primero, obtendria mayor
acercamiento a sus alumncs y habria mayor confianza entre
ambos; segundo, la ensefianza se daria en un c¢lima mas
tranquiloc y sincero, pues los nifios sin temor podrian aclarar
sus dudas y facilitar a su vez el aprendizaje; tercerc, tanto
el maestro como el alumno pasarian sus horas dentro de la

escuela en un clima mds agradable y tranquilo.
Por desgracia no sucede asi.

Como se puede apreciar en la aplicacién e interpretaciédn
de los cuestionarics para los maestros y alumnos, nc existe
una comunicacién ablerta que brinde sensacién de confianza

entre ambas partes.

La mayoria de los maestros sb6lo se limitan a impartir
clases, calificar, "etiquetar™ al alumno y cumplir su
programa. Ven al nifdo como alguien sin problemas, con
obligaciones hacia su escuela, sin voz ni voto, sin madurez,

una persona gue habla cosas infantiles y sin consecuencias.
;Pero cbémo es visto realmente el maestro por =1 alumno?
<
Es una persona impositiva, porque siempre se hace 1o que

él dice; injusta: casi nunca escucha razones; autoritar:
siempre gana; gritona: sélo sabe darse a entender gritando;



en ocasiones déspota; poco comprensivo; de vez en cuando
carifioso; no le gusta salir a convivir o jugar con ellos.
Raro es el que juega. Los cuestionarios aplicados a los niios

asi lo revelaron.

Es triste que no exista convivencia mé&s abierta y franca

con les alumnos.

Los profesores escribieron que si salian con sus alumnos
en el recreo, y dialogaban temas relativos a sus intereses;
s6lo una persona escribib gue no salia porque ese tiempo lo

aprovechaba para almorzar y conversar con sus amigas.

Los nifios escribieron lo contrario: el maestro rara vez
juega con ellos; a la salida no puede brindarles algunos
minutos porque lleva prisa y no saluda siempre que 1llega,

depende de su estado de &nimo.

Ambas respuestas se contradicen; cada parte da su

versién.

Sin embargo es claro observar que en ambas partes no se
da un proceso de comunicacién como tal, simplemente se habla
(emisor) y no se confirma si hay recepcién de parte del

alumno.

Estas situaciones provocan dificultad en la agilidad del

proceso de ensefanza aprendizaje.
En resumen mis conclusiones son:

1l.- No se da un proceso de comunicacién al 100% entre

el maestro y el alumno.

2.- El maestro no siempre se da a entender, y en su
afén de clarificar los conceptos y actitudes, llega
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+3.-

£5.-

‘6.=

a confundir al alumno. Esto podria explicarse en
funcién del mal manejo del proceso de comunicacién.

Los alumnos, por desinterés, por miedo al ridiculo
0 al maestro, pueden en su mayoria tener
inhibiciones, frente a las cuales el maestro debe
poner en practica todas sus habilidades de
comunicacién para vencer las barreras que impiden

el acercamiento con sus nifos.

Es necesario propiciar un ambiente que favorezca el

acercamiento m&s sincero entre alumno y maestro.

El proceso de comunicacién puede verse viciado por
la opinién y estima que tienen tanto el maestro
como el alumno en relacién a si mismo y hacia los

demés.

El campo de la comunicacién entre alumno y maestro
ofrece una interesante alternativa de investigacién

para aquellos que deseen profundizar en el mismo.



ANEXOS

FORMATOS DE CUESTIONARIOS,
GRAFICAS DE RESULTADOS
Y
EJEMPLARES DE CUSTIONARIOS CONTESTADOS
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FORMATOS DE CUESTIONARIOS



ESCUELA URBANA 95 FRANCISCO MARQUEZ. TURNO MATUTINO.

REGISTRO DE LA COMUNICACION DEL MAESTRO HACIA LOS ALUMNOS.

1.

10.-

11.-

12.-

En cuanto entras al salén de clases, ;cudles son tus primeras palabras dirigidas a
tus ajumnos?

¢Como te diriges a ellos cuando no te escuchan y estdn jugando dentro del salén
de clases?

¢Cdémo te comunicas con tus alumnos cuando no te prestan atencién en una clase?

¢Qué actitud tomas cuando un nifio te dice que no ha entendido tu explicacién?

¢Qué actitud tomas cuando un nifio no ha cumplido con su tarea, la lleva
incompleta o te dice que se le olvidé?

¢(Dialogas con tus alumnos a la hora del recreo?

(Por qué?

De ser si tu respuesta, o a veces, ;de qué hablas con ellos?

A la hora de la salida, ;cruzas palabras con ellos, te despides o simplemente les
dices hasta mafiana?

¢ Te gustarfa tener una comunicacién m4s abierta con tus alumnos?

De ser asi, (de qué hablarias con ellos?

Si un nifio te dijera que necesita platicarte algo, ;qué actitud tomarias?
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ESCUELA URBANA 95 FRANCISCO MARQUEZ. TURNO MATUTINO.
REGISTRO DE LA COMUNICACION DEL NINO HACIA SU MAESTRO.

NOMBRE:

1.- Al llegar en la mafana a tu salén de clases, ;qué es lo primero que te dice tu
maestro?

2.- (Qué te dice cuando haces tu tarea completa?

3.- {Qué sucede cuando no la llevas compieta, se te olvida o no la llevas?

4.- ¢Cuando no entiendes algo, le pides a tu maestro que te lo vuelva a explicar?

5.- {Qué te responde el maestro?

6.- {Cuando es el recreo, platicas con tu maestro?

7.- {Por qué?

8.- Si sale a recreo ¢l maestro contigo, ;de qué hablas con €17

9.- ¢{Platicas con tu maestro a la hora de la salida de clases?

10.-  ;De qué platicas con €] a la salida?

11.-  ;Te gustarfa platicar mds tiempo con tu maestro?

12.-  ;Qué te gustaria contarle a tu maestro?




Lo que yo busco con esos dibujos es darme cuenta hasta
qué punto le damos libertad al nifio de expresarse no sélo
oralmente sino pictéricamente. También conocer cbmo
reaccionan los nifios ante ciertas actitudes y situaciones
cotidianas, dentro y fuera del salén de clases (éstas

implican a su maestro).

Los dibujos muestran situaciones que el nifio debe
interpretar de acuerdo a sus experiencias diarias: desde el
grado de agresi6én del maestro al nifio (primer dibujo), la
convivencia en el recreo (tercer dibujo), hasta la libertad

de expresién en varias formas (segundo y quinto dibujo).

94



Nombre.

. . 7 . )
Escribe en las lineas, lo que crees que esta sucediendo en cada & i

€Qué hoce la maeste?  iQu¢ dibyjan?

‘.Lﬂg%

d Con c:\uie’q Juesqn?

M% o

/]Eg é Fz:r =\uc§ 435*2; c!e Fﬁe ?

¥
Gue emmten? § pean S
T




GRAFICAS DE RESULTADOS
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS

CUADRO: M3

ACTITUD CUANDO LOS ALUMNOS NO ATIENDEN

11.11%

33.33%

B enovo Y2 INDIFERENCIA £.] COMPRENSION 1] FORMA INDIRECTA
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS

CUADRO: M5

ACTITUD SI NO CUMPLE LA TAREA

11.11%

€

44.44%

_

44.44% | \

| =1

eI =

ﬁm_ ooﬁvmmzm_oz (] eNovo 7] _z_c__ummmzos A
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS

CUADRO: M6

¢(DIALOGA CON EL ALUMNO EN RECREO?

11.11%

s 7 no B A VECES
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS CUADRO: M7

RAZONES PARA EL DIALOGO

5.56%

1

16.67%

11.11%

_yl NO, ASUNTO OFIC. HH MUCHOTRABAJO 4 NOINTERESA (] INTERES CONOCER
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS

¢DE QUE HABLAS CON ELLOS EN RECREO?

11.11% 11.11%

33.33%

44.44%

N escuela -] PERSONALHOGAR HH PERSONALINDIV. 4 NADA

CUADRO: M8
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS

CUADRO: M9

22.22%

¢EN LA SALIDA PLATICAS CON ELLOS?

61.11%

[Ns g3 NaDA  fH AVECES ‘
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS

CUADRO: M10

¢TE GUSTARIA TENER MAS COMUNICACION?

5.56%
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CUESTIONARIO A LOS MAESTROS

CUADRO: M11

¢DE QUE HABLARIAS CON ELLOS?

16.67%

5.56%

W EsCuELa

77.78%

[ PERSONAL  #H ORIENTACION




ERvES

CUESTIONARIO A NINOS

CUADRO: A1

LAS PRIMERAS PALABRAS DEL MAESTRO

5.26%

15.79%

A

78.95%

SALUDO N recato & INDIFERENCIA
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CUESTIONARIO A NINOS

CUADRO: A2

¢QUE DICE EL MAESTRO CUANDO HACES LA TAREA?

73.68%

£3 FELICITA = INDIFERENCIA




CUESTIONARIO A NINOS

-~V 7/

CUADRO: A3

¢QUE DICE EL MAESTRO CUANDO NO HACES LA TAREA?

26.32%

47.37%

7 B8 recaNoYPTO. Il REGANOYOP. [ REGARKOYO  ES INDIFERENCIA
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CUESTIONARIO A NINOS

CUADRO: A4

31.58%

¢CUANDO NO ENTIENDES, EXPLICA?

Bl no E= AVECES

63.16%
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CUESTIONARIO A NINOS

CUADRO: A5

¢COMO RESPONDE EL MAESTRO?

5.26%

5.26%

36.84%

52.63%

M siPACINTEMENTE £ siconpicionano I nO B AVECES
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CUESTIONARIO A NINOS

CUADRO: A6

57.89%

M No

] AVECES

42.11%




115

CUESTIONARIO DE NINIOS

CUADRO: A7

¢POR QUE NO PLATICAS CON EL?

21.05%

31.58%

47.37%

21 NO ESTA (ASUNTO OF.) ES MUCHO TRAB. B NOLE INTER.
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CUESTIONARIO DE NINOS

CUADRO: A8

¢DE QUE PLATICAS CON TU MAESTRO EN RECREO?

10.53%

73.68%

mummmoz? - OTROS B NADA
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CUESTIONARIO PARA NINOS

CUADRO: A9

(PLATICAS A LA SALIDA CON EL MAESTRO?

52.63%

ﬁl NO B aveces
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CUESTIONARIO PARA NINOS

CUADRO: A10

¢DE QUE PLATICAS A LA SALIDA CON EL MAESTRO?

26.32%

63.16% ) . . y—— — 10.53%
—

EscUEtA H personal I NADA




117/

CUESTIONARIO PARA NINOS

CAUDRO: A1

¢ TE GUSTARIA PLATICAR MAS TIEMPO CON EL MAESTRO?

10.53%
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CIUESTIONARIO PARA NINOS

CUADRO: A12

¢DE QUE TE GUSTARIA PLATICAR CON TU MAESTRO?

15.79% M e, 15.79%

Il

21.06%

47.37%

[ ESCUELA B2 PERSONAL

OTROS Ml mEeco
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EJEMPLARES DE CUESTIONARIOS CONTESTADOS



SEGISTRO D L COMON DOATTTON Lol MAESTRO R Ty LOS ALUMNOS

oo Unocuanto entias al satdn de clases. oculle. fon 1us primeras palabras diory-

H

Fidas a tus alusnos?
¥ ._j\. @4%

k. % s P L 2 P -L_-JWLJJL), Adger S

oC. at,g s-'-k) M’émfddrrk; &»-:e—n«-ﬂ« 5“"

2. .,l:"-.['.':- e A Lo e b v cemenee b ‘ siAn jugando denttro del sa
1én de clases” .

oo owlidMmo teo comutoan con cu alumnos cuandd” o Hrentan atfnc’(m T ura clase?

ue noona,entendido oo xplicacion

4. eQué actitud romas muando on nivo fe dioe
» .
a’lm NS T [V A TR i -+

gt o suotares. La l leva incon

ABIC Gt tod  COAT e

plm'\ o e dice gue se e slviddy
,../zu @M Mﬁ;&f;&-’ # Q%-/rf-—e_.

aiyialoeas con e lllh" Wy

i /‘;F’or qu"'
Le .444-#4—'/, Lb>z> €

i, _,_., “ Z{W el ol

W RO e spres A / auc babian o Clios? "

Ve

J ,&W 4&;,;4%) {éﬂ*/H-AN 4é< W ;,é-bb .;)/..\

sal. (a. ocriaas palabras con o Had, 1o desplides 0 simplenente

B la hera de i

(i comtf ‘-Jn mas abier

tes dices hanta mananaa?

10, o gustaria tenet fa con tus alumnos’”

(NG L ae ¢
K. /,Q’

DEoser asi, b qud Lablar fag con o ias?
R. J&/éd) Mjf‘% _Z"’.L/t_/“'””t < L?M)Cé& 7(/ <+ -

2 SLoun.nino e dijera gque necos:s 'y platiearte algo, gue acl td temarlas’

- l%_ M’ /&/é,,wbj_ﬂ/'/é{ Rttt p =2
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NOMBRE-~£Q_L[05_. OmQr ; qui-f:cz __ﬂq Qs 2EA L

ESCUELA URBANA # 45 FRANCISTO MARQUEZ. TURNO MATUTINO

REGISTRO DL LA COMUNTCALTON DEL NINO HACTA U MAENTRO

~ r’d . . i
t.- Al llegar en la manana a tu salon de clases. sué es 1o primero que te dice tu

maest ro?
k- Peimero dice bucnps digS y. luego
00S.. fonc. .Q,_frqb Qjo*

2.- HQuéd te dice cuando haces lu tarea completa?

R _Que €S Fq bitn ys. algu e§ vecss. me dice quela

3. oué sucede <uardo no la lTevas complela, se le olvida, o no la llevas?

R.:. L\QS__J-.;_S_.QEQ__. me le—q H me llevg. g La

F‘fp'l +Q

_____L_CQCLLO_Q____.__ L S el il

4.- &Culndo no entiendes algo, le pides a tu maestro que te lo vuelva a explicar?
R.-. Yo ho-. I . I o e ot pE EEE

S, LQué te r(snondn ¢l maestro?

R.- ol me o ex plicg

6. oCuando es el recreo,piaticas con tu maestro?

R. . _bho .
i GPor quét
. __pacqe. _algunos Veces. Se va. quntq .

8. Si sale al recreo el maestro contigo, ode qui platicas con el?
R

nYncg g Sqlfd@ B I N

9. oPlaticas con tn maestio a La hora de ta satida Je ¢laces?

Rex N0 plo 10 i susisiug i i amm « smmaniie e 2 2

10. oDe qué platlicas con ¢l a !a salida?

<. .de nqd9o naq dq /e plgtico A —

tn

1. ofe gustarfa ploticar mAs {tempo con LU MdCnilo

R Gime gus tagrifq. . . . . -

2. ¢Qué te gustaria contarle a Lu maestro?

k..aQdg.porgt€ . me de miedo ... -



xombm.CQf_/os_qur_ Rom_f/.rcz Rqﬂhog ZQA S 1—22

R N 7’ i .
Escribe en las lineas, Ju que c1aes que osta sucediendu on cada dibuygor

c"Qué hace la  maestr?

Deec Foice la
T

.

é Con quiéq juegan s

[ LT

Cak cuU_f"__for_qhn -

¥ ¢

Eierciri &€

o
’

quuc' canTan ?

el _himnp_ Nacom

R e e e s el 1@ 845, b iends

. - W .a¥e E-r_G nun To
- - - J _1
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