PRINCIPIOS GENERALES DEL APRENDIZAJE
Y MOTIVACION

En todo proceso de ensefianza y aprendizaje la motivacion juega
un rol de suma importancia, toda vez que facilita la ensefianza del profe-
sor y el aprendizaje de los alumnos.

La motivacién es indesligable del proceso de ensefianza-aprendi
zaje en los distintos niveles de la educacion y sus principios generales son:

1) SIGNIFICANCIA.- El alumno probablemente estara motiva-
do para aprender aquello que le resulta significativo, siendo éste un
asunto personal eri tanto un curso de instruccidn se pueda relacionar
con las experiencias pasadas del alumno (objetivos de la asignatura),
sus metas futuras y sus intereses y valores, lo que se puede lograr
mediante la ADMINISTRACION PARTICIPATIVA que es un esquema
organizacional que le permite a la persona afectada por una determi-
nada decision, tener voto para tomar dicha decision, habiendo prolife-
rado el uso de este sistema en la industria, por cuanto los psicélogos
industriales han informado que la gente trabaja mas cuando ha ayu-
dado a planear el trabajo, pudiéndose usar el mismo concepto y pro-
cedimiento para el dictado de un curso, haciendo participar al alumno
con su voto respecto a muchas decisiones que afectan su aprendizaje
permitiéndoles, por ejemplo, participar en la decision de determinar los
objetivos de ensefanza, entre el conjunto de éstos elaborados por el
profesor, quién a su vez debera haber previsto que todos los objetivos
puestos a consideracién de sus alumnos para que escojan algunos,
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tienen la misma finalidad preconcebida por el profesor, de tal manera
que dara igual escoger cualquiera de ellos; y cuando ésto no sea po-
sible hacer, por lo menos el profesor debe recoger la opiniéon de sus
alumnos, especialmente para la modificacion de objetivos y aplicacion
de la metodologia de clase.

En resumen, hacer aprendizaje significativo implica el uso de tres
técnicas:

A) Relacionar la experiencia pasada del alumno con el apren-
dizaje.

B) Relacionar los intereses y valores del alumno con el apren-
dizaje.

C) Relacionar las metas del alumno con el aprendizaje.

2) PRERREQUISITOS.- Es mas probable que un alumno aprenda
algo si llena todos los prerrequisitos, pues el aprendizaje anterior del
alumno es el factor mas importante que determina el éxito o fracaso del
aprendizaje (habilidades prerrequeridas).

3) MODELAMIENTO.- Es mas probable que el alumno aprenda
una nueva conducta si se le presenta un modelo de desempefio que
pueda observar e imitar, pues «los nifios tienen mas necesidades de
modelos que de criticas».

4) COMUNICACION ABIERTA.- El alumno tiene mayores proba-
bilidades de aprender, si la presentacion esta estructurada de tal forma
que los mensajes del instructor estdn abiertos a la inspeccion de los
alumnos, existiendo para ello las siguientes sugerencias:

A) Exprese los objetivos del curso a sus alumnos, pues
entre otras cosas los objetivos indican a los alumnos
exactamente a lo que deben poner atencién.

B) Indique las relaciones existentes de senales e induzca a
sus alumnos para que estén seguros de que entienden lo
que se les esta diciendo.

C) Procure ilustrar su contenido de ensefianza con fotogra-
fias, laminas, o peliculas relacionadas con el tema, y evite
hacer lo contrario (ilustraciones que no vienen al tema).
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D) Trate de estimular todos los canales sensorios, estructu-
rando los medios visuales y auditivos de tal modo y forma
que el alumno pueda ver y oir el contenido.

E) Haga a los alumnos preguntas para verificar la comuni-
cacion.

5) INNOVACION.- Un alumno tiene mayor probabilidad de apren-
der si se atrae su atencién con presentaciones novedosas, como por
ejemplo; voz modulada, alternancia e ilustraciones del tema, metodolo-
gia distinta, tareas diferentes y evaluaciones variadas.

6) PRACTICA ACTIVA ADECUADA.- Es mas probable que el
alumno aprenda si toma parte activa en la practica encaminada a al-
canzar un objetivo instruccional. La mayor parte de la ensefianza in-
cluye un agente activo y un alumno pasivo, y para evitarlo se sugiere
lo siguiente:

A) Pida a los alumnos que contesten preguntas. Pregunte a
la mayor cantidad de alumnos posible. Haga que los alum-
nos pongan la respuesta por escrito y que algunos de
ellos las respondan oralmente.

B) Pida a los alumnos organizar o reorganizar la informacién
encontrada en sus lecturas.

C) Establezca laboratorios y situaciones de aprendizaje in-
mediatamente cuando los objetivos del curso asi lo re-
quieran.

7) PRACTICA DISTRIBUIDA.- El alumno tiene mayor probabili-
dad de aprender si su practica es programada en periodos cortos,
distribuidos en el tiempo. Es mejor hacer que el alumno estudie francés
o estudie ciencias durante una hora por la mafiana y por la noche, en
lugar de hacerlo estudiar durante un largo periodo de tiempo con cortas
interrupciones.

8) DESVANECIMIENTO.- El alumno tiene mayor probabilidad de
aprender si las indicaciones de la instruccion son retiradas gradualmen-
te, de este modo el alumno aprendera a conducirse por sus propios
medios, si es que previamente el profesor lo ha ayudado con variados
recursos.
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9) CONDICIONES Y CONSECUENCIAS AGRADABLES.- Un

alumno tiene mayor probabilidad de continuar aprendiendo si las condi-
ciones de la instruccién son agradables, debiéndose eliminar los as-
pectos negativos de la instruccion, acentuandose después los aspectos
positivos.

10) MOTIVACION PERMANENTE.- El alumno tendra mayor pro-

babilidad de aprender, si esta constantemente motivado, mediante el
uso de variables adecuadas.

1)

2)

3)

4)
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COMO EVITAR LAS CONSECUENCIAS Y
CONDICIONES AVERSIVAS

Los alumnos se aburren por la falta de estimulo y variedad de
repetir un contenido de la misma manera; cuando sus com-
paineros le han pedido repetir el tema al profesor por no ha-
berlo comprendido; también se aburren por la espera a veces
interminable para el inicio de la clase; y, por el tono monéto-
no y sin modulacion de la voz del profesor.

Los alumnos se aburren también cuando se encuentran
sujetos a condiciones fisicas desagradables como el ca-
lor o frio extremos en el salon de clase; por tener que
permanecer en un solo lugar; por las distracciones en el
ambiente; y, el castigo corporal ocasional. Todo ello hace
posible que las condiciones fisicas de la clase sean des-
agradables.

Los alumnos se frustran en situaciones donde se hacen de-
mandas inalcanzables e irracionales y de las que no se le
permite escapar, como por ejemplo: el dar a los alumnos in-
formaciéon que no cumple con los prerrequisitos; pedir un
buen desempeiio cuando los alumnos se encuentran fatiga-
dos; esconder la informacién necesaria a los alumnos; re-
probarlos continuamente; y, el pedirles que pongan atencion
cuando no pueden oir ni ver.

Cuando los alumnos son lastimados emocionalmente, como
por ejemplo; cuando el profesor evita el contacto personal



con su alumno; el hacer comparaciones publicas de mal gus-
to; burlarse del trabajo de sus alumnos; hacer chistes crue-
les; llamarlos por su apodo; amenazarlos con reprobarlos;
insultarlos y ofenderlos.

ALGUNOS RESULTADOS DE LAS CONDICIONES Y
CONSECUENCIAS AVERSIVAS

1) El Alumno evita Ir a clases.

2) Evita aprender el curso o éste se le hace mas dificil.

3) No le gusta el curso y le toma fobia.

4) Aparecen conductas desadaptadas.

5) Aparecen mecanismos de conformismo y resignacion.

6) Hay llanto, timidez, sumisiéon, desconfianza de si mismo,
frustracién y notoria falta de productividad en el estudio.

ESTABLECIMIENTO DE CONDICIONES AGRADABLES

¢ Qué hace populares a algunos profesores?. Aunque existen
marcadas diferencias en el estilo de ensefianza entre los profesores po-
pulares, cada uno a su manera hace el aprendizaje agradable para los
alumnos; algunos los hacen reir, son amenos, contagian su entusiasmo,
provocan curiosidad intelectual, etc., mientras que otros simplemente
dan buen trato al alumno.

Todo ello tiene que ver con la personalidad del profesor, pero
al margen de este aspecto de personalidad, Robert Davis, Lawrence
Alexander y Stephen Yelon, autores del libro Disefio de Sistemas de
Aprendizaje, recomiendan lo siguiente:

1) ASIGNE TAREAS DESAFIANTES DURANTE LA CAPACITA-
CION.- Una tarea desafiante no es demasiado facil ni demasiado dificil,
porque si la tarea es muy facil el alumno se aburrira, y si es muy dificil se
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frustrara; por lo que es importante saber discriminar la tarea en funcion
del conocimiento, habilidades y aptitudes de cada alumno (ensefanza
individualizada).

2) PROPORCIONE A LOS ALUMNOS EL CONOCIMIENTO DE
LOS RESULTADOS.- Debiéndose abarcar lo que hicieron bien y lo que
hicieron mal, asi como la indicacién para hacerlo mejor.

El conocimiento de los resultados sirve para mejorar el desempe-
Ao y para dar incentivos al trabajo, siendo preciso informar al alumno de
sus notas y darle sus pruebas.

3) RECOMPENSE LOS ESFUERZOS DE LOS ALUMNOS.-
Desgraciadamente muchas conductas deseables de los alumnos son
ignoradas y no recompensadas, mientras las conductas indeseables e
inadecuadas son recompensadas, mediante la llamada de atencién o
prestarle atencion, por ejemplo.

Este problema ocurre en el aula y en el hogar frecuentemente, por
cuanto padres de familia y profesores no saben reforzar para mantener
e incrementar las conductas correctas y adecuadas del nifio sino por el
contrario, prestan atencion y con ello refuerzan, las conductas incorrec-
tas e inadecuadas. Si el nifio se porta bien, no le hacen caso y lo ignoran
pero si se porta mal si le hacen caso y lo atienden.

Siendo este proceder totalmente equivocado y causante de mayor
desorientacion en el nifio, quien muchas veces se porta mal intencional-
mente para que le presten atencion o para llamar la atencién del papa,
la mama. o el profesor.

CONCEPCIONES ERRONEAS SOBRE LAS
RECOMPENSAS

1) Las recompensas no son solo objetos concretos como el dinero,
la comida, regalos, pues muchas recompensas son sutiles e in-
tangibles ,como brindar atencion, la oportunidad de nuevas expe-
riencias y el ejercer poder.

2) El logro no es siempre la propia recompensa del sujeto, sino que
se convierte en tal por asociacién con otras recompensas.
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3) Las recompensas deben ser a la medida del individuo, conside-
rando que diferentes personas tienen diferentes gustos de tal
modo que la recompensa de uno o para uno no puede serlo tam-
bién necesariamente para otro.

4) Las recompensas no son un soborno, ni tampoco un motivo de
chantaje.

5) Recompense una accion deseable después de detectar su ocu-
rrencia tan pronto como le sea posible. La efectividad de un re-
forzador cualquiera, dependera directamente del tiempo oportu-
no de su entrega; recomendandole que el estimulo reforzador se
entregue o se brinde tan pronto como ha ocurrido la conducta
adecuada, es decir, contingente a ella.

6) El recompensar a un alumno cada vez que contesta correctamente
es excelente para iniciar la conducta, pero no es necesario para
mantener la participacion todo el tiempo, pues las recompensas
intermitentes a cierto niumero de respuestas o cada cierto tiempo,
es la mejor forma de mantener un alto Indice dé participacion en
el transcurso del tiempo.

En resumen, los profesores pueden hacer su clase placentera de
tres formas:

A) Pueden establecer tareas desafiantes.
B) Pueden generar retroalimentaciéon en sus Alumnos.

C) Pueden recompensar sus esfuerzos.

MOTIVACION

Segun Good y Brophy, es un constructo hipotético que explica el
inicio, direccion, intensidad y perseverancia de la conducta encaminada
hacia el logro de una meta; significando para el caso, constructo hipoté-
tico, una invencion util.

Motivar es activar y dar energia al organismo, pudiendo ser los
motivos o impulsos innatos y aprendidos, que despiertan una actividad
o la inician, dirigida a determinadas finalidades o incentivos. El término
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incentivo esta referido a los objetivos empleados para controlar o dirigir
la conducta motivada.

Para el conductista Paul Thomas Young, la motivacién seria un
complejo proceso en el que se advierten tres momentos:

1) Iniciar o provocar conductas.
2) Mantener una actitud progresiva.
3) Ensayar una actividad en una direccion determinada.

Es decir, la motivacion comprenderia todos los factores que
programen, inicien y modifiquen la conducta con relacién a un fin.

El motivo puede definirse como un estimulo o un conjunto de esti-
mulos externos e internos, reales o imaginados, que reflejandose en el
cerebro bajo la categoria de necesidad, deseo o anhelo, excita a actuar
y dirige la actividad que tienda a satisfacerla.

La motivacion, como decia Ancona, es un problema intimo de
cada persona y va con su tipo de personalidad.

Motivar es activar la conducta de los organismos, no teniendo una
influencia directa en el aprendizaje, pero si indirecta por facilitarlo, dice
Skinner.

Para Dollard y Miller, la motivaciéon simplemente es un estimulo
fuerte.

Para Hull, la motivacion es una pluralidad de estimulos que tienen
el caracter energetizador y regulador de la conducta.

CARACTERISTICAS DE LA MOTIVACION

1) ES CICLICA.- Por lo que se entiende que los motivos nacen de
necesidades fisiologicas y psicologicas, que cuando se satisfacen
producen la desaparicién del motivo.

2) ES SELECTIVA.- Un motivo opera tanto para hacer la conducta
como la experiencia selectiva en el organismo, de acuerdo con lo
que necesita o prefiere.
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3) ES HOMEOSTATICA.- Que significa el mantenimiento del equi-
librio fisioldgico.

CLASIFICACION O TIPOS DE MOTIVACION

1) MOTIVOS BIOSOCIALES O PULSIONES PRIMARIAS.- Que
son de naturaleza bioldgica como la respiracion, el hambre, el
suefio y la sexualidad.

2) MOTIVOS PSICOSOCIALES O PULSIONES SECUNDARIAS.-
Como la sociabilidad, afecto, aprecio, trabajo, amor, respeto,
etc.

Con respecto a estos dos tipos de motivacion y en especial a
los motivos biosociales, especificamente el del hambre, es conve-
niente sefalar que el Hipotalamo interviene a fondo en el dominio
del hambre, pues la extirpacion o destruccion del centro inhibidor
o Nucleo Ventromedial, provoca la ingestion excesiva de alimentos
o HIPERFAGIA, mientras que la estimulacién eléctrica del mismo
Nucleo Ventromedial, quita el hambre o AFAGIA.

Jung, sostenia que el hombre es movido por las necesidades
nutritivas y gregarias.

Adler, creia que la motivacion o el impulso del poder como
compensacion de los sentimientos de inferioridad se desarrollaban
en la infancia y constituian el principal motivo humano.

William James decia que el hombre no esta plenamente
consciente de sus motivos y que gran parte de su conducta es
instintiva.

TEORIA DE LAS NECESIDADES Y LA MOTIVACION

1) HENRRY A. MURRAY.- Fue uno de los primeros en estudiar las
necesidades humanas, y reunié en una lista 20 necesidades llamadas
también VARIABLES DEL IMPULSO, clasificandolas en psicégenas y
viscerégenas, figurando entre ellas las siguientes:
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Abatimiento- logro - afiliacion - agresién - autonomia - contrataque
-deferencia - defensa - dominio - exhibicién - evitacion de dafo - evi-
tacion de todo lo negativo - actitud positiva - orden - juego - rechazo
- senciencia (buscar sensaciones eréticas y disfrutarlas) - sexo - sucu-
rancia (buscar ayuda, proteccién y simpatia)-y comprension.

Asimismo, Madsen observa que el desarrollo de la personalidad
es describible como una combinacion de presién y necesidad.

2) ABRAHAN MASLOW.- Enuncié que cada persona posee una natu-
raleza intrinseca y sumamente resistente al cambio, y que la naturaleza
del sujeto tiene propiedades comunes a toda la especie y otras que son
peculiares a él.

Maslow, en su piramide jerarquizé las necesidades, aspecto trata-
do en el capitulo correspondiente a Desarrollo de la Personalidad, pero
que sintetizaremos asi:

A) NECESIDADES FISIOLOGICAS.- Suefio, hambre, sed, sexo,
respiracion, etc.

B) NECESIDADES DE SEGURIDAD.- Ausencia de ansiedad y otros
riesgos.

C) NECESIDADES DE AMOR.- Aceptacion por parte de los padres,
pareja y otros.

D) NECESIDADES DE ESTIMA.- Experiencia de dominio, seguridad
y confianza.

E) NECESIDADES DE AUTORREALIZACION.- Expresion creativa
de si mismo, logros y autocontrol personal.

3) WEINER Y LA TEORIA COGNOSCITIVA DE LA MOTIVA-
CION.- Weiner sostiene que la forma en que una persona concibe lo
que va a suceder es un factor tan importante de su conducta futura
como la realidad objetiva de lo que realmente ocurre, pues las percep-
ciones cognoscitivas realmente influyen en la conducta a través de las
ideas.

4) MC VICKER HUNT Y LA MOTIVACION INTRINSECA.- Pone
en tela de juicio la suposicion de que toda la conducta tiene una motiva-
cion, y rechaza la opinién de que el organismo humano permanece inac-
tivo mientras no reciba él estimulo, sosteniendo ademas las fuentes de
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la motivacioén intrinseca, la misma que nace dentro de la persona sin
necesitar ningun tipo de estimulo externo.

5) FESTINGER Y LA TEORIA DE LA DISONANCIA COGNITIVA
MOTIVANTE.- La teoria de la disonancia cognoscitiva propugnada
por Festinger se centra en un aspecto de la motivacién intrinseca,
y ocurre cuando dos cogniciones psicolégicamente incompatibles
como opiniones, actitudes y creencias se presentan al mismo tiempo.
Ej. Cuando se presentan estimulos de informacion y actividad con-
trarios a la opinién que el sujeto tiene de si y para si mismo, que se
ilustra en el caso del sujeto que desea fumar a pesar de saber que
el cigarrillo es dafiino para la salud y produce cancer, sin embargo
prende el cigarrillo y fuma.

La teoria de la disonancia afirma que a toda costa procuramos
justificar nuestras decisiones, a modo de un mecanismo de defensa.

Festinger sostiene en 1957 que la posible relacién entre elemen-
tos cognitivos puede tener efectos motivacionales, siendo sus elemen-
tos basicos creencias o conocimientos que pueden o no estar relaciona-
dos entre si (relacion consonante o concordante y relaciéon disonante o
discordante).

Para Festinger dos elementos se hallan en un estado de disonan-
cia, entendiendo por elementos a las cogniciones, si de la observacion
de uno sigue la del otro.

Ampliando los alcances del ejemplo citado del fumador, pue-
de proponerse la situacidon en la que se da por un lado “el hecho
o percepcién de que estoy fumando”, y por otro lado “el cono-
cimiento de que fumar produce cancer”. Estas dos cogniciones
son sin duda alguna disonantes, pues el que fuma experimenta
disonancia, ya que el conocimiento “estoy fumando y no deseo
enfermarme” es antagodnico y disonante con la cognicion “el fumar
produce cancer”

Festinger afirma que la disonancia es un asunto de caracter moti-
vacional, ya que genera conductas tendentes a reducir la disonancia
mediante la alteracion o transformacién de las partes discrepantes.

Esta situacion de pensar hacer algo y no hacerlo o lo contrario de
no pensar o desear hacer algo y luego hacerlo, es caso tipico de diso-
nancias cognitivas.
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6) MOTIVACION EFECTUANTE DE WHITE.- Robert White en
la década del 50, le dio el nombre de motivacion efectuante al proceso
de insercion de motivos en virtud de esa competencia para relacionarse
reciproca y efectivamente con el medio.

La motivacion efectuante impulsa a una persona a explorar o
experimentar, cuando se presenta la oportunidad de ejercitar esas
conductas, debiéndose considerar que las oportunidades no son las
mismas para el animal que para el hombre, ni tampoco la forma de ejer-
citar las conductas de satisfaccion, especialmente de orden estético y
cognoscitivo que son necesidades propias en la conducta del hombre y
son basicas para su existencia, pues los problemas éticos y morales son
especificamente humanos e integran cada vez mas nuestros sistemas
motivacionales.

Ello establece una diferencia entre la motivacion animal y huma
na, con salvedad en algunos casos de las motivaciones biofisiologicas.

Robert White en 1957, introdujo también el concepto denomi-
nado CONCEPTO DE COMPETENCIA, por el que se debe entender
la capacidad del organismo para relacionarse reciprocamente en
forma efectiva con el medio ambiente, adquiriendo esta capacidad
el ser humano gradualmente en el curso de su vida, en tanto que en
los animales, cuya adaptacidon es precaria y elemental, puede ser
innata.

La adaptacion humana es activa y se integran en ella procesos
complejos que conducen a modificar profundamente el medio ambiente,
no solo en lo que atafie al mundo fisico, sino también al campo psicol6-
gico de las relaciones interpersonales.

El ser humano es artesano de su medio, no sélo porque es capaz
de cambiarlo en lo material, sino también porque modifica situaciones
psicoldgicas por causas diversas que lo motivan a buscar modos distin-
tos de interaccién; a los motivos que se crean por el ejercicio de esa
capacidad de competencia, White los agrupé bajo el nombre de Motiva-
cion Efectuante.

Este concepto de competencia permite distinguir en forma
significativa diferencias entre lo psicolégico humano y lo biolégico ani-
mal, que son fundamentales para formular una teoria psicolédgica de la
motivacion.

346



Ello ocurre porque en las situaciones concretas que obligan a pro-
vocar cambios en la interaccion, surgen motivos que incorporan posibi-
lidades inéditas para conductas mas operantes, como por ejemplo, ex-
plorar, experimentar, establecer otro tipo de relacion.

La Motivacion Efectuante tiene dos condiciones especificamente
humanas:

A) Es duradera.- Que significa un contraste con las motivaciones
que responden a necesidades bioldgicas, que son periddicas y
cubren el tiempo necesario para satisfacerlas y luego cesan o
desaparecen.

B) Es activa.- En contraposicion a la inercia y al estatismo de las
motivaciones animales, este concepto de actividad permite com
prender el acrecentamiento del nivel de estimulaciones y oportuni-
dades con la creacién de nuevos motivos para experiencias de
comportamientos no usuales.

Esta discrepancia explica las diferencias radicales que se obser-
van en las motivaciones humanas, y que llevaran a Ancona a formular el
concepto de que la motivacion es un problema intimo de cada persona,
dentro de las que se pueden incluir las motivaciones laborales o de tra-
bajo que son propias del ser humano.

CARACTERISTICAS MOTIVACIONALES
DEL TRABAJO

Los rasgos fundamentales de la actividad del trabajo como agente
motivacional son las siguientes:

1) Su caracter teleoldgico ajustado a fines determinados que existen
previamente en la mente de quien trabaja, a pesar de que en la
realizacion surjan propiedades nuevas que no fueron tenidas en
cuenta en el proceso de planificacion.

2) Su caracter social que surge de la necesidad de ajustar el esfuer-
zo personal a los requerimientos de la sociedad, hecho que se
pone aun mas de manifiesto con el desarrollo de las fuerzas pro-
ductivas y su productiva complejidad.
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3) Su caracter concreto, es decir, con un objetivo preciso que con-
templa los medios para su realizacién y una practica consecuente
con los mismos.

4) La expectativa de ser evaluado, incrementa el estimulo motivador
para hacer o desempefiar mejor el trabajo.

5) El espiritu de mejora y ascenso de categoria que conlleva un in-
cremento de la remuneracion, constituye otro importante factor
motivacional del trabajo.

6) La motivacion del prestigio personal significada en la calidad 6pti-
ma del trabajo realizado, que hace posible considerar a ciertos
trabajadores como “indispensables”.

Kurt Lewin afirmaba que el medio tenemos que entenderlo como
un producto de la actividad del hombre, pues el medio en el cual inte-
ractuamos no esta alli porque si, sino que ha sido creado por el hombre,
toda vez que él crea las situaciones y luego ellas se estructuran como
medios llamados sociales; vale decir, que el hombre es por si mismo
actor constitutivo de su propio medio, que a su vez se convierte en la
determinacion de sus actos y de su conciencia.

Por ello Lewin habla del medio psicoldgico y del medio material,
concibiendo una oposicién de situaciones entre ambos, y critico la idea
que al satisfacer la necesidad desaparece la motivacion, que fue trasla-
dada asi abusivamente al ser humano como si este fuera un animal mas.

MOTIVACION ESCOLAR

Los Maestros pueden manipular diez condiciones fundamentales
de motivacion escolar:

1) Las tareas asignadas al alumno que deben interesarlo para
resolverlas, teniendo un grado aceptable de dificultad.

2) Considerar la opinion del alumno sobre sus tareas, en tanto se
debe comprobar que el alumno comprende lo que debe resolver.

3) El Rapport del maestro con el grupo, que es el sentimiento de
confianza y compresion mutua entre profesor y alumno que
permite una Interaccion e Integracion correcta.
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4) La estructura del premio, debiéndose buscar la identificaciéon
de estimulos mas reforzantes a través de la observacion, pro-
curando darlos grupal e individualmente.

5) Para motivar todo el afio al alumno es preciso variar méto-
dos, sistemas y estrategias de ensefanza, procurando la au-
toevaluacion supervisada del alumno y la competencia entre
ellos.

6) Darle buen trato al alumno es de por si un estimulo motiva-
dor Importante de intima relacion con el rendimiento aca-
démico.

7) Valorar frecuentemente la opinion del alumno respecto al
proceso de ensefanza-aprendizaje que lo afecta, e incor-
porar estas opiniones en la practica docente.

8) Estar a la expectativa para apoyarlo y ayudarlo en cualquier
asunto que lo aflija y preocupe al alumno.

9) Ganarse su confianza y estimacion demostrandole cariino.

10) Repetirle el tema o la clase que no entendid, es motivarlo y
comprometerlo a aprender.

MOTIVACION Y CONDUCTA

Una Psicologia que no conceda a la motivacion un lugar central
en sus preocupaciones, no merece calificarse de ciencia de la conducta,
afirma Jaime Arnau, autor del libro Motivacion y Conducta, del que voy
a tomar textualmente por su importancia gran parte de este acapite del
presente capitulo.

Fue Freud quien a finales del siglo pasado formulo la teoria de
que la actividad humana se hallaba movida por una “Fuerza Interna” y
que esta fuerza o energia, dirigia las actividades hacia determinados
objetos. Sin embargo, fue Watson en 1919 y Kuo en 1924, quienes
desencadenaron la lucha contra el instinto, afirmando que el instinto era
un reflejo o algun tipo de aprendizaje y que la conducta podia explicarse
en términos de asociacidén o asociacionistas, sin referencia a ninguna
energia interna.
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EL IMPULSO.- Sustituye al término instinto. Walter Cannon a
partir de un estudio sobre la sed y el hambre, llegé a la formulacion de
la TEORIA LOCAL DE LA MOTIVACION, destacando la importancia
de las motivaciones internas o estimulaciones internas en la conducta
humana.

Para Cannon, el impulso es un estado fisiolégico del organismo
provocado por un objeto-meta que determina la direccion de la conducta.

Margan en 1943, propuso la nocion del estado motivador central,
para explicar las diferentes clases de fenédmenos motivacionales impli-
cando el estudio de la satisfaccion.

Para Warden, el impulso viene definido en funcion de las veces
que un animal pasa o supera su obstaculo; para la mayoria de psicolo-
gos, el impulso es definido como un hipotético estado motivacional o
fisioldgico del organismo.

Fue Hull en 1943, quien gracias a su gran esfuerzo teorizador dio
al impulso, las propiedades de un auténtico «Constructo» tedrico capaz
de explicar los diversos aspectos de la conducta.

TEORIA MOTIVACIONAL DE HULL.- Su teoria pasé por tres eta-
pas; en el primer periodo, ocurrido en la década del afio 1930, su teoria
fue estrictamente asociacionista; posteriormente empieza a tomar forma
una nueva teoria del impulso que cristalizaria en una de sus principales
obras The Principies of Benavior o los Principios de la Conducta que
aparece en 1943; y finalmente, hasta su muerte en 1952, pasa a desa-
rrollar una nueva teoria motivacional incorporando un nuevo elemento,
“El Incentivo”.

Hull también afirma que el refuerzo es una reduccién de una ne-
cesidad y, en sintesis, el impulso pasa a ser un factor general que mue-
ve el organismo a la accidn, y su reduccién constituye el estado univer-
sal reforzante de cosas.

Hull define el impulso como una fuente de energia y motor de
la conducta, siendo importante su caracter totalmente inespecifico de-
bido a que todos los impulsos tienen las mismas caracteristicas, te-
niendo en las necesidades fisiolégicas del organismo, sus condiciones
antecedentes; asimismo, tiene el impulso un efecto energetizador y es
un constructo.
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DIRECCIONALIDAD DE LA CONDUCTA.- Fue Tolman en 1925,
quien definié la direccionalidad e intencionalidad de la conducta en
términos objetivos, existiendo tres criterios para determinar dicho carac-
ter direccional:

1) La Persistencia, que es la duracion de un tipo de accion.
2) La Busqueda, que activa la direccion.
3) La Adecuacion, que es la capacidad de adaptacion.

Para Hull, la direccionalidad depende del refuerzo selectivo que
se aplica a un determinado tipo de respuesta, afirmando que el apren-
dizaje es un proceso totalmente independiente del de la motivacién; sin
embargo, reconoce que quienes han aprendido bajo condiciones de alta
motivacion retienen mas que quienes han aprendido con baja motivacion.

EL REFUERZO

Uno de los principios fundamentales dentro de la teoria de Hull es
que cualquier condicién del organismo que sirve para producir un impul-
so, sirve también para producir refuerzos cuando se reduce el impulso.

Para Hull, un estimulo se convierte en reforzador si reduce un
estado de necesidad del organismo, y para Dollard y Miller ( en 1950), el
refuerzo constituye aquél tipo de hechos o circunstancias que aumentan
la tendencia a que una respuesta sea evocada o repetida.

Para Hull, el refuerzo tiene necesariamente una interpretacion
asociativa. A su vez, para Skinner, el refuerzo hace posible el manteni-
miento e incremento de una respuesta o conducta.

CLASES DE REFORZADORES.- Son los siguientes:

1) POSITIVO.- Aquel que incrementa la posibilidad de una respues-
ta o conducta, actuando como un premio. Ej. El obsequio, elogio,
halago, etc.

2) NEGATIVO.- Es aquel cuya ausencia aumenta la probabilidad de
una conducta. Ej. Suprimir cualquier molestia o incomodidad.

3) PRIMARIO.- El que reduce necesidades primarias como el ham-
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bre, la sed, siendo en consecuencia reforzador primario la comida,
la bebida, el aire, etc.

4) SECUNDARIO.- El que se asocia con el primario y reduce una
necesidad. Ej. El dinero con el que se compra alimentos.

5) MATERIAL.- Todo estimulo tangible, pudiendo ser CONSUMIBLE
como cualquier comida o bebida y NO CONSUMIBLE, como el
juguete y la ropa.

6) INTERPERSONAL.- Que ocurre entre quien lo da y quien lo
recibe, siendo de naturaleza verbal y significativa de reconoci-
miento y halago referidos a una conducta que involucra a dos
personas.

7) SOCIAL.- Aquel dado en publico y significativo de un elogio o ha-
lago, debiendo estar sujeta su dacion al tipo de personalidad de
quien lo recepciona, siendo inconveniente para personalidades
predominantemente intravertidas, para quienes se puede conver-
tir el refuerzo en un castigo o reforzador negativo segun el criterio
de Bindra, quien en 1959 afirmo y sostuvo que todo reforzador
negativo es sinénimo de castigo.

8) GENERALIZADO.- Es un tipo de reforzador secundario a tra-
vés del cual se logran determinados objetivos, por ejemplo, el
dinero.

9) INTRINSECO.- EI que ocurre como consecuencia de una
conducta, sin que medie ningun tipo de estimulo externo como
por ejemplo, la satisfaccion o gusto que da leer un buen libro, o el
contento que siente quien entona una melodia en un instrumento
musical.

10) DE ACTIVIDADES.- Consiste en intervenir y participar en deter-
minadas actividades reforzantes para un sujeto, por ejemplo,
cuando los padres juegan con su hijo o cuando el profesor juega
con su alumno.

La entrega de un reforzador debe significar previamente la obser-
vacion de la conducta y con ello de las preferencias y gustos de quién va
a recibir el reforzador, a fin que éste tenga efectividad sobre la conduc-
ta, debiéndose entregar ademas, contingente e inmediato a la conducta
ocurrida.
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ORIGEN DE LAS INVESTIGACIONES SOBRE LA ADQUISICION DE
IMPULSOS

Tolman afirmaba que existian dos tipos de impulsos, los impulsos
primarios o innatos y los impulsos aprendidos o sociales, derivados de
los impulsos primarios.

Maslow da una nueva vision de la motivacion social estableciendo
toda una jerarquia de las necesidades, ligadas a los impulsos.

Murray fue quien mas contribuyé al estudio de las necesidades
humanas o constructos hipotéticos identificados socialmente como im-
pulsos, que poseen una direccion especifica y determinada por la que se
distingue de otras necesidades, teniendo un aspecto cuantitativo o ener-
gético capaz de orientarse hacia una variedad de caminos. La necesi-
dad es considerada para Murray como una direccion de transformacion
de la conducta, observable objetivamente en las diversas formas que
adopten los comportamientos.

Allport propuso la teoria de que los motivos humanos poseen una
base en las necesidades fisiolégicas, pero que su dependencia es tan
so6lo remota, toda vez que se da la autonomia funcional de los motivos.

Nissen afirma insistentemente que todo impulso es innato, no lle-
gando a explicarse como es posible el aprendizaje de impulsos, tal como
lo sostienen Miller, Mowrer y Brown.

EL PROCESO MOTIVACIONAL

Existe en todo proceso motivacional dos extra procesos basicos:

1) EL EMINENTEMENTE ACTIVADOR.- Donde el estimulo exter-
no y el estado fisiolégico del organismo intervienen, siendo este
ultimo en el que participan varios factores como afirma Linds-
ley, quien citando a Jennis dice que son: la irritabilidad alterada,
alteraciones morfoldgicas, el efecto de diferentes excitantes, las
condiciones metabdlicas determinadas por la nutricién, la respira-
cion, los factores endocrinos, la edad, etc.

2) EL REGULADOR O EQUILIBRADOR.- Formado por una se-
rie de mecanismos de ajuste de las condiciones organicas a los
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estimulos ambientales que adquieren la forma de mecanismos
homeostaticos, generadores en algunos casos de tensién muscu-
lar, la misma que se refleja y registra en cuanto a los potenciales
de accién de los musculos, en un aparato llamado ELECTRO-
MIOGRAFO, con el cual se evaltuan los estados tensionales me-
diante una ELECTROMIOGRAFIA (E.M.G.)

El Sistema Limbico, especialmente La Amigdala y el Hipocampo,
estan intimamente relacionados o asociados con la conducta emocional
y los estados persistentes del impulso.

Hebb, Lindsley y Malmo consideran que el mecanismo de activa-
cion mas probable lo constituye el Sistema Activador Reticular Ascen-
dente 0 S.A.R.A., y Berlyne sefnala que los efectos del refuerzo depen-
den del nivel de activacion mas que de una reduccion de la impulsion o
activacion para que se produzca el aprendizaje.

EL INCENTIVO

Para Bindra (1959), el incentivo es uno de los tantos estimulos
que inciden sobre el comportamiento organico, pero de una acciéon mu-
cho mas precisa y eficaz, pudiendo ser considerado un incentivo como
un objeto o evento del que se espera afecte la conducta del organismo
de una manera radical y eficaz.

La accion de estos estimulos, como el alimento, la aparicion o
terminacion de un choque, un repentino ruido fuerte, etc. sobre el orga-
nismo, es mucho mas fuerte y efectivo para la conducta que los demas
estimulos ambientales, y son precisamente estos estimulos los que Bin-
dra considera como incentivos; siendo por ello que para Bindra el incen-
tivo tiene mas bien un caracter reforzador sobre la conducta que un
caracter energetizador sobre la misma.

Cofer y Appley en 1964, afirmaron que la recompensa u objeto
meta no soélo puede poseer una accién reforzante o funcién reforzadora
para la conducta, sino también, propiedades “alertadoras o motivadoras”
de la ejecucion, existiendo en todo caso una diferencia de sentido fun-
cional, en el sentido que si los objetos son considerados en un aspecto,
fortalecedores de la conducta, se les denominara reforzadores o recom-
pensadores, pero si por otra parte se subraya su aspecto impulsor, se
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les denomina incentivos. El incentivo posee las propiedades de la fun-
cion motivadora, sin embargo, es conveniente distinguir entre los con-
ceptos de incentivo e impulso.

DISTINCIONES ENTRE INCENTIVO E IMPULSO.- El impulso se
basa fundamentalmente en una serie de funciones organicas o condicio-
nes organicas que tienen como resultado mover el organismo a la accion;
el impulso mueve, por lo tanto, desde el interior del organismo; el incentivo,
por el contrario, mueve el organismo al ejercer sobre él una atraccion; es
decir, mueve no impulsando desde adentro, sino atrayendo desde afuera.

Ambos conceptos, impulso e incentivo, tienen una funcion activa-
dora; sin embargo, el impulso radica en las condiciones de activacion
organicay el incentivo en el caracter del estimulo, pues la funcién impul-
siva tiene un origen innato y una procedencia biolégica, mientras la fun-
cién incentivo es parecida y tiene una referencia a la historia del refuerzo
del sujeto.

Ademas, el impulso es un energetizador general de la actividad,
en cambio el incentivo es un energetizador especifico orientando la con-
ducta hacia un determinado objetivo.

Para Tolman, la variable impulso es equivalente a la variable
incentivo, actuan conjuntamente, pues el impulso refleja un estado fi-
siologico del organismo especifico y el incentivo denota un determinado
estado de expectacion hacia un determinado objeto-meta.

Tolman, en 1932, introduce en el ambito de la conducta el concep-
to de la “Espectancia”, basada en el valor del incentivo, siendo importan-
te saber en primer lugar como estas expectativas llegan a adquirirse v,
en segundo lugar, como y en virtud de qué mecanismo ejerce su accion
sobre la conducta.

Bolles en 1967, afirma que todo lo que pueda decirse en el
lenguaje de la motivacion, puede decirse también en el lenguaje de la
motivacion del refuerzo, pues admite que no hay ninguna diferencia en-
tre motivacion y refuerzo.

Berlyne en el Simposio de Nebraska de 1967, presentd un infor-
me documentado en el que establece las analogias entre la activacion y
tres aspectos del concepto de impulso:

1) Como energetizador Inespecifico de la conducta.
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2) Como un conjunto de Impulsos especificos aplicables a cada
tipo de conducta.

3) En relacién con su intima relacién-conexién con la recom-
pensa, es decir, aspecto reductor.

Para McClelland, toda motivacion se basa en la emocion y con-
siste concretamente en una expectativa de cambio en la conducta afec-
tiva, siendo el motivo el restablecimiento por un indicio de un cambio de
una situacion afectiva, significando la palabra restablecimiento un apren-
dizaje previo, siendo en nuestro sistema todos los motivos aprendidos.

Para McClelland el origen de la motivacion no se halla, como sos-
tiene Miller, y Dollard, en la intensidad del estimulo que actua a modo
de impulso, sino en la discrepancia entre éste y el nivel de adaptacion
(N. A.) que constituye la base para la formacién de un estado afectivo
positivo o negativo.

ANALISIS CONCEPTUAL DE LA MOTIVACION

Heckhausen afirma que la activacion del motivo es una interac-
cion entre él (motivo) y las condiciones del ambiente.

El motivo debe ser considerado como un sistema organizado con
un grado muy alto de complejidad cognitiva, constituido por expectan-
cias generalizadas.

El motivo es concebido por Heckhausen como una variable hipo-
tética o constructo que se usa para explicar porqué el individuo tiende a
estructurar situaciones que tienen un formato basico similar en la rela-
cion persona-ambiente.

DIFERENCIAS ENTRE MOTIVACION Y MOTIVO.- Atkinson y Reit-
man conciben el motivo como una disposicion latente tendente hacia
un particular estado-meta y objetivo, por ejemplo, logro, afiliacién, po-
der; siendo medida la fuerza de un determinado motivo por la llamada
APERCEPCION TEMATICA (TAT).

El término motivacién puede ser usado para designar el estado
alertado de la persona, el cual se da cuando el motivo ha sido implicado
por una expectancia apropiada, significativa de que la ejecucion de al-
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gun acto es un medio para la consecucién del objetivo de dicho motivo;
todo ello supone que el motivo es suscitado por un tipo de expectancia
concreta y que la motivacion es funcion del motivo por la expectancia.
Por lo tanto, los motivos son para Atkinson, disposiciones latentes a al-
canzar determinados objetivos o estados metas.

ANALISIS DE LA VARIABLE EXPECTANCIA.- La variable expectancia
es considerada como factor determinante de la conducta motivada.

Atkinson afirma que una expectancia es una anticipacion cogniti-
va normalmente activada por los indicios de una situacién de que la
realizacion de un acto sera seguida por alguna consecuencia particular,
pudiendo ser representada la fuerza de una expectancia por la probabi-
lidad subjetiva de la consecuencia de un acto dado.

Atkinson define la expectancia como la probabilidad subjetiva de
que a un acto le seguira una consecuencia determinada, incluyendo esta
variable un componente “intencionista o intencional” y otro “cognitivo”.

Heckhausen define la variable motivacional como una disposicién
valorativa altamente generalizada. La fuerza de una expectancia, tam-
bién es representada en segundo lugar, por la variable del VALOR IN-
CENTIVO propuesta por Tolman y Rotter y que representa, segun Atkin-
son, la atraccioén relativa de una meta especifica que es presentada en
una situacioén, o la no atraccion relativa de un hecho que puede ocurrir
como consecuencia de un acto, siendo la variable fuerza determinante
directa de la conducta.

Para Atkinson la activacion de la conducta depende basicamente
de tres variables:

1) MOTIVO.- Llamado también disposicion latente a alcanzar deter-
minado tipo de satisfaccién. Los motivos para McClelland son dis-
posiciones estables y permanentes de la personalidad, adquiridas
en los estados iniciales de la nifiez y encierran la idea de una
capacidad de satisfaccion.

2) LA EXPECTANCIA.- Variable tipicamente Tolmiana, definida
como una anticipacién cognitiva sobre el resultado de una accion.

3) EL INCENTIVO.- Que viene definido por la cantidad de atraccién
o repulsion que una determinada meta ejerce en una situacion
concreta, y que puede manipularse experimentalmente.
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LA PERSISTENCIA

Feather la define como la amplitud y vigor de una conducta una
vez iniciada y su tendencia a mantenerse por un determinado periodo de
tiempo en una direccion dada.

Me Dougall dice que la persistencia es uno de los aspectos de la
conducta intencional.

Tolman en su modelo cognitivo de la conducta afirma que la “per-
sistencia-hasta-que-la-meta-es-alcanzada” es una de las caracteristicas
propias de la conducta motivada.

Bindra considera la persistencia como una de las caracteristicas
definitorias de la conducta dirigida a metas.

Lewin afirma que la conducta es el resultado de la interaccion de
los factores subjetivos y situacionales, donde la persistencia even-
tualmen te se presenta, y puede ser esquematizada la conducta asi:
“C=P-A” significando que la conducta es igual a la persona-ambiente en
el cual se centra el comportamiento.

LA SITUACION FRUSTRANTE

Brown sefiala tres procedimientos que normalmente son emplea-
dos para conseguir activar estados de frustracion:

1) El establecimiento de barreras externas Impidiendo al animal
su acceso a la caja meta.

2) Laeliminacion de los estimulos que normalmente suscitan la
respuesta.

3) La introduccién de nuevos estimulos con el fin de provocar
respuestas nuevas incompatibles.

Graumann dice al respecto de lo precisado por Brown que a cada
situacion problema le corresponde una tension que estimula a hallar una
solucién.
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Es importante sefalar también que el antecedente literario-histori-
co de la motivacién y frustracion, se encuentra en la concepcién del
dolor-placer que hace Platén en su obra Protagoras.

CIRCUNSTANCIAS PRODUCTORAS DE FRUSTRACION.- Rosenwieg
sefald que la carencia y la privacion eran condiciones previas a la frus-
tracion, llamando a la carencia FRUSTRACION PRIMARIA y a la priva-
cion FRUSTRACION SECUNDARIA; sin embargo, es mejor conservar
la terminologia de Cofer y Appley reservando el término privacion para
las condiciones previas y frustracion para la situacién de fracaso.

Lo que realmente define la situacion frustrante es la presencia de
un obstaculo o impedimento que interfiera la accion.

Dollard dice que la frustracién aparece cuando una respuesta
meta sufre una interferencia que le impide ocurrir.

Entre las fuentes de la frustraciéon mas importantes para el sujeto
humano que Crow destaca, figuran: el ambiente externo, el contexto
social, el contexto econémico, la edad, la salud, la propia experiencia y
la naturaleza del motivo causante del estado de frustracién que es un
estado emotivo desagradable.

PRINCIPALES FORMAS DE REACCION ANTE LA FRUSTRACION.-
Si bien es cierto que son muy variadas, las mas frecuentes son:

1) LA AGRESION.- Dollard define la frustracion como una interfe-
rencia con la respuesta-meta, de ahi la conducta de ataque o ira,
propia de esta situacion, dependera de la fuerza de la instigacion.
La agresion por lo general es consecuencia de la frustracion y de
la falta de razones con sustento y fundamento, que contrarresten
y superen las razones del contendor en el caso de una discusion,
pudiendo ser esta reaccion de agresion fisica y verbal, eventual-
mente escrita.

2) LA REGRESION.- Es la vuelta a etapas primarias del desarrollo,
siendo tipica en algunos casos de frustracion académica escolar
infantil y adolescente, como también en casos de frustracion afec-
tiva infantil, adolescente y adulta.

3) LA FIJACION.- La frustracién no es una conducta motivada, sino
una conducta sin meta, fijada y resistente al cambio.
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EL CONFLICTO

Brown lo define como la activacion simultanea de dos tendencias
incompatibles entre si, teniendo un caracter activador de la conducta y
constituye una fuente y origen de conducta motivada.

Lewin dice que el conflicto es una situacién en que las fuerzas
que actuan sobre la persona son opuestas en direccion y similares en
intensidad, indicando que los conflictos pueden ser causa de situaciones
tensionales muy fuertes y de la falla de los mecanismos de autocontrol
personal.

Los conflictos generalmente estan precedidos por estados de ten-
sion muy agudos, que logran romper el equilibrio emocional y posibilitan
un estado previo o segunda instancia denominado tolerancia, que es el
limite de aguante, soporte o paciencia de cada individuo, sujeta siempre
a las condiciones animicas, personales y del medio ambiente; pero una
vez vencida esa tolerancia o roto ese limite de paciencia y resistencia a
la tensién, ocurre el conflicto que significa en un primer término el rompi-
miento del didlogo y la agresion entre las partes o de una de ellas, te-
niendo por ello inicialmente todo conflicto un aspecto negativo, el mismo
que a corto, mediano o largo plazo se tornara positivo como consecuen-
cia de la solucién dada por las partes, en la que cuenta mucho el factor
tiempo que posibilita la extincion de las reacciones emocionales y la
aparicion de ideas en las partes, generadoras de un arreglo o solucion.

TIPOLOGIA DE LOS CONFLICTOS
Segun Lewin los conflictos pueden ser:

1) DE ATRACCION-ATRACCION.- Llamado también de aproximacion
que consiste en decidir entre dos respuestas de reforzadores de va-
lencia positiva, como ocurre cuando a un nifio se le pregunta qué
prefiere como premio, un paseo a la playa o la compra de una pelota.

2) DE ATRACCION-EVITACION.- Significado por una valen-
cia positiva de atraccion y una valencia negativa de evitacion,
presentandose dicha ambivalencia cuando por ejemplo un traba-
jador al salir de vacaciones se prepara para viajar, pero luego
evita hacerlo debido al gasto que dicho viaje le va a ocasionar.
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3) DE EVITACION-EVITACION.- Constituido por dos valencias
negativas y se debe escoger entre dos alternativas indeseables,
como ocurre por ejemplo, cuando se castiga a un nifio y se le da
a escoger entre no salir el fin de semana y/o quedarse sin propina
esa semana.

4) DE DOBLE ATRACCION-EVITACION.- Aquel de doble valencia
positiva y de doble valencia negativa excluyéndose mutuamente.
Ej. Una mujer atraida por el matrimonio y por el trabajo a la vez,
deseara hacer ambas cosas, pero a la vez sentira temor a la cons-
titucion de un hogar con todas las responsabilidades que significa
ello, y también temor a no poder cumplir de casada con las res-
ponsabilidades propias de un trabajo.

ETIOLOGIA DEL CONFLICTO

Se habla de conflicto cuando dos pulsiones contrarias que en-
tran en lucha, coexisten en la psiquis de un individuo, impidiendo que
se pueda dirigir la accion hacia la satisfaccién o evitaciéon de esas
pulsiones.

PULSION.- Es un proceso dinamico consistente en un impulso
o factor de motilidad, que hace tender al organismo hacia un fin deter-
minado.

El conflicto es una situacién latente en el trato interpersonal y
social que afecta la vida de un nifio, de un adolescente y de un adulto,
que hay que tratar de evitar y si se presenta darle pronta y definitiva
solucién.

ALGUNOS CONFLICTOS ESCOLARES
Y EDUCATIVOS

Los conflictos escolares y educativos son de los que ocurren en-
tre profesor y alumno, entre profesor y director, entre alumno y auxiliar
de disciplina, entre profesor y padre o madre de familia, entre padres de
familia e hijos y entre director y padre de familia.

361



1)

2)

3)

4)
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CASUISTICA

Exceso de tareas intrascendentes como por ejemplo, copiar pagi-
nas enteras del libro al cuaderno, o dejar como tarea 100 sumas
0 100 planas.

Dejar tareas que no se revisan ni se corrigen y que han obligado
al escolar a ejecutarlas hasta altas horas de la noche.

Dejar asignaciones y trabajos de investigacion que se califican al
“peso” o de acuerdo al numero de paginas que tenga, sin leerlo, y
por lo tanto sin evaluarlo.

Exigencia desmedida de dibujos como complemento de cada leccion.

Callificar dibujos que siempre correspondera a una apreciacion
muy subjetiva del profesor, sin considerar que el dibujo es una
expresion de habilidad artistica y que por lo tanto es una creacion
sujeta a la actitud, habilidad y vocacion del alumno, quien por mas
voluntad y empefo que tenga no puede hacer mejor el dibujo.

Desaprobar mediante la calificacion de un dibujo sin considerar
lo sustentado en el numeral anterior, y sin tener en cuenta el mé-
rito de haber sido hecho por el mismo alumno y no por su papa,
mama, o cualquier otro amiliar.

Ensefarle a enganar al alumno cuando se tolera y acepta un dibu-
jo, calificandolo con buena nota, cuando el sentido comun (que es
lamentablemente el menos comun de los sentidos), nos dice que
es imposible que dicho alumno sea el autor del dibujo.

Posibilitar las discusiones entre los alumnos que han hecho su
dibujo con gran esfuerzo y han obtenido baja o mala nota, con los
alumnos que no han hecho el dibujo sino han sido realizados por
terceros y sacan buena nota, lo que de por si es injusto y contri-
buye a que el alumno mienta y se burle de su profesor a quien con
facilidad lo engana. Por ello, recomiendo no calificar dibujos o por
lo menos no calificarlos con baja nota.

Indicar trabajos manuales con material costoso, y lo que es peor,
indicando el lugar donde se debe comprar, hecho que posibilita
pensar en la “comisién” que percibira el profesor. Ademas, esta



conducta revela desconsideracion a los padres de familia a quie-
nes se les ocasiona mas gastos en una época de crisis econdmi-
ca, y en donde todos no tienen la misma capacidad econdémica.

10) También ensefar a mentir y burlarse del profesor que sin conside-

rar la capacidad motora y habilidad manual del nifio, le indica ha-
cer un trabajo que de ninguna manera él puede hacer, sino los
padres de familia o cualquier otra persona.

11) Calificar trabajos manuales hechos en casa y sobre los cuales el

12)

13)

14)

15)

16)

17)

profesor no tiene la mas minima garantia que sea el alumno quien
lo haya hecho. Por ello recomiendo también no calificar trabajos
manuales o en todo caso no desaprobarlos .

Exigencia de trabajos a maquina o computadora en primaria y
secundaria, los mismos que debido a la imposibilidad motriz del
nifio y a la carencia de una maquina de escribir en casa o com-
putadora, por no ser algo que necesaria y obligatoriamente debe
tener todo hogar, la asignacién o tarea termina siendo hecha por
el papa, la mama, el hermano o la secretaria del papa, menos por
el alumno.

Calificar con mas nota o puntos adicionales las asignaciones o
tareas presentadas a maquina o computadora, hecho que crea
enfrentamiento entre alumno y profesor por las razones expues-
tas en el numeral anterior.

Recargar tareas, amenazar con paso o examen a los alumnos
cuando hacen bulla o se portan mal, toda vez que el rendimiento
académico se debe discriminar de la conducta social.

Insultar y maltratar verbalmente al alumno, siempre trae proble-
mas con él y su familia.

Actitudes hepaticas de algunos profesores, que por el hecho de
portarse mal o estar muy inquietos sus alumnos, les cambian to-
talmente el balotario de examenes finales o parciales en la vis-
pera de la prueba, con el propésito de inquietarlos y mortificarlos.

Venta de diversos articulos como ropa, cosméticos o dulces, ofer-
tados por las mismas profesoras a sus alumnas, dejando al mar-
gen la ética profesional y comprometiendo bajo presion de nota o
especial agradecimiento la compra de tales objetos.
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18)

19)

20)

Planificacion y ejecucion de actividades extracurriculares como
paseos, visitas guiadas, fiestas o reuniones entre profesor y alum-
nos sin conocimiento ni consentimiento de la direccion.

Discriminacion, humillaciéon y marginacion al educando por no es-
tar al dia en el pago de sus pensiones. Lamentablemente ello
ocurre en los colegios donde el servicio educativo se ha conver-
tido en un vil negocio, no teniéndose en cuenta para nada que el
nifo o el adolescente carecen de responsabilidad econdémica por
razones obvias, y que el temporal retraso de sus padres o tutores
en el pago de la pension, que por lo demas se exige pagar por
adelantado, como si a los profesores o personal administrativo del
colegio también se les pagara su sueldo por adelantado, puede
deberse a causas de fuerza mayor de las que ningun hogar esta
libre, como por ejemplo emergencias de salud, gastos de sepelio,
desahucio, etc., que sin duda representan todo un atraso en el
cumplimiento de las obligaciones econémicas contraidas, por las
que paga las consecuencias el alumno injustamente.

Utilizar al profesor para que se convierta en verdugo de su alumno,
no dejandolo entrar a clase o sacandole de ella, avergonzandolo
publicamente, no tomandole examen, no entregandole sus notas y
libreta, etc, por no estar al dia en el pago de las pensiones, sin tener
en cuenta que esa no es funcioén del profesor sino en todo caso del
tesorero o del promotor del colegio, que en algunos casos son ser-
vidos incondicionalmente por malos profesores que por congraciar-
se con ellos o con la direccidon que les ordena tan ingrato trabajo,
castigan y lastiman cruelmente a sus alumnos. Por ello me permito
recomendar muy especialmente al profesorado, no prestarse a di-
cho juego y rechazarlo con fundamentacion, educacion y firmeza,
para de esa manera no cometer un delito de lesa educacion.

21) Aportes econémicos extraordinarios obligatorios, como rifas, ker-
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messe, bingos, cuotas promocionales, obsequios a la profesora,
tutora o directora por el dia de su cumpleanos, el dia del Maestro,
Navidad, etc., que tienen caracter conminatorio y perentorio, por
cuanto si se trata de un bingo, por ejemplo, fijan al alumno un
determinado nimero de cartones que obligatoriamente tienen que
vender, lo que origina en muchos casos que los padres del alum-
no asuman sino todos, gran parte de los cartones, por cuanto no
han podido ser colocados o vendidos, toda vez que el colegio no
admite devoluciones.



22)

23)

24)

25)

26)

Condicionamiento de la nota de conducta o de alguna asignatura
a la venta de cartones de bingo, rifas y cuotas extraordinarias que
se dicen voluntarias, pero que de ello sélo tienen el nombre, pues
en caso el alumno no cumpla con pagar o vender lo encomenda-
do, lo jalan y castigan.

El condicionamiento de la nota precisado en el numeral anterior
no solo crea una situacion de conflicto entre el alumno y su pro-
fesor, sino también entre los padres del alumno, el profesor y el
director, por ser un hecho injustificado y atentatorio contra las mas
elementales normas y principios educativos, pedagdégicos, deon-
tolégicos y humanos.

De la misma manera el condicionamiento de la nota o del
examen al estar atrasado el pago de las pensiones, cons-
tituye un procedimiento por demas ilégico e injusto con el
alumno, quien al respecto no tiene responsabilidad alguna.
Acaso no hay imaginacién de parte de los promotores o tesore-
ros de un colegio para poner en practica algunos estimulos para
los padres de familia a fin de que eviten atrasarse en el pago de
las pensiones, como por ejemplo, descuentos especiales en la
matricula del préximo afio a quienes han pagado puntualmente
sus pensiones; rifa de premios a los padres que han pagado la
pension dentro de los tres primeros dias de cada mes; otorga-
miento de media beca para el siguiente afio o el sorteo de la
misma entre los padres de familia que han pagado las pensiones
de todo el afo al momento de matricular a su hijo; exoneracién
de los reintegros por concepto de incremento de pensiones a
los padres que al momento de matricular paguen el importe de
las pensiones de todo el afio; condicionamiento de la matricula
para el proximo afio en caso el atraso en el pago de la pension,
exceda de los sesenta dias sin causa probadamente justificada;
retencion de la ficha de renovacién de matricula en los casos de
reiterado atraso injustificado en el pago de la pension, etc. En
fin, tratar el asunto directamente con los padres de familia y no
con el alumno.

Compra obligatoria de utiles escolares en la libreria del colegio y
a precios mas altos que en otras librerias.

Falta de coordinacién y cuidado en la elaboracion de la lista de
Utiles, por cuanto ocurre con frecuencia que a fines de Abril o pri-
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27)

28)

29)

30)

31)

32)
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meros dias de Mayo, el profesor pide un libro distinto u otro texto
que no fue considerado en la lista de utiles, ocasionando asi un
perjuicio econdémico a los padres de familia.

Cambio a medio afio del modelo del buzo para ejercicios fisicos,
cuando ya al matricular o en los primeros dias del afo lectivo los
padres de familia compraron dicha prenda a su hijo.

Aceptar obsequios del alumno con motivo del dia del Maestro, o
cumpleanos del profesor, crea malestar en la mayoria de compa-
fieros a quienes sus padres no le compraron el obsequio corres-
pondiente para entregarselo a su profesor. Ello compromete la
nota en la mayoria de casos por gratitud o a criterio de los alum-
nos y padres de familia, asi se interpreta. Por ello, recomiendo
a los profesores advertir a los padres de familia de sus alumnos
en la primera reunién del afo, que se abstengan de enviarles
obsequios, por cuanto éstos no van a ser aceptados y mas bien
devueltos a casa.

Preferencia y atencion especial a determinado alumno que en
algunos casos. por su simpatia y habilidad se convierte en el
engreido del profesor, quien se olvida que tiene mas de treinta ni-
fos al frente que esperan en algin momento la atencioén, refuerzo
y carifio de su profesor.

Excursiones y paseos sin control docente, permitiéndole al alum-
no beber licor y a veces conjuntamente con su profesor, fumar,
llegar al hotel a altas horas de la noche, fomentar la indisciplina,
etc. casos que en muchas oportunidades terminan en una comi-
saria, identificando al profesor como un modelo inadecuado de
conducta.

Utilizacién indebida del escolar para la gestiéon o logro de reivindi-
caciones magisteriales, como por ejemplo incremento de sueldos
y demas luchas sindicales.

Catequizacion politico ideoldgica del alumno de parte de malos
profesores, quienes aprovechando el dictado del curso de his-
toria, educacion civica, religion, geografia, o por ultimo cual-
quier otro, contaminan el cerebro de nifios y jévenes sembrando
desconfianza, desconcierto, resentimiento social, odio, subver-
sion y terrorismo.



33)

34)

Busqueda mal intencionada de contratos de ensefianza privados
y a domicilio del alumno. Esta vedada modalidad de trabajo de
algunos malos profesores, lamentablemente va en aumento cada
dia, como una forma de agenciarse algun recurso econémico adi-
cional al bajo sueldo.

Lo malo esta en el hecho de extorsionar con la nota del curso al
padre de familia para seguir manteniendo dicho ingreso economi-
co, utilizando la modalidad de desaprobar al alumno, llamar a los
padres, exigir mas estudio y sugerir en todo caso clases particu-
lares, para lo cual se ofrece el mismo profesor y en otros casos
aparentemente se resiste a aceptar cuando el padre de familia le
propone dicho servicio, que finalmente acepta como un “servicio
especial y confidencial”.

Una vez suscrito el contrato para las clases particulares, el profe-
sor da un trato distinto y muy reforzante al alumno en clase, a
la semana le asigna algun rol, lo comienza a calificar con altas
notas, felicita a los padres por el esfuerzo, etc., pero cuando la
familia y el alumno consideran conveniente poner término a dicho
contrato debido al aprovechamiento observado por el educando,
este nuevamente empieza a declinar en sus notas y a tener pro-
blemas con el profesor, convirtiéndose asi esta situacién en un
vulgar chantaje.

Envio del alumno al psicélogo sin causa justificada. Hoy en dia
esta modalidad en algunos colegios se ha puesto de moda, alar-
mando injustificadamente a los padres de familia a quienes se
dice que el nifio no tiene una inteligencia suficiente, que tiene
disfuncion en el aprendizaje, o que tiene conductas desadapta-
das, sin haberlo sometido a ningun tipo de prueba psicoldgica
seria.

En muchos casos algunos malos profesores actuan asi cuando
les toca un alumno inquieto, distraido, juguetdn, a quien temera-
riamente califican de “hiperactivo”, delegandolo al Opto. Psicope-
dagodgico que en muchos casos esta en manos del profesor de
psicologia que no es psicologo o del profesor mas antiguo o de
mayor confianza del director, siendo el objetivo pretextar una defi-
ciencia para no renovarle la matricula o para separarlo del colegio
inmediatamente.
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Reuniones periddicas con los padres de familia en el aula, a quie-
nes el profesor informa publicamente de las eficiencias y deficien-
cias de sus alumnos, haciendo pasar un mal rato a los padres de
los alumnos deficientes, toda vez que este tipo de mensaje debe
ser dado en privado y confidencialmente.

Solicitar y obligar a los alumnos a que trabajen con calculadora
el curso de matematica, sin considerar que dicha mecanizacién
esta haciendo posible que las mas simples operaciones matema-
ticas el nifio y el adolescente no las puedan resolver mentalmen-
te, debido al olvido por la falta de ejercicio y a la dependencia a
la calculadora.

Ausencia de dialogo entre padres de familia y profesor, debido a
la irresponsabilidad de ambos, toda vez que si el papa o la mama
no se interesan por conversar eventualmente con el profesor de
su hijo, éste debe llamarlos, persuadirlos 0 conminarlos para que
se acerquen al colegio a conversar con él, recomendandoles que
el permiso para adolescentes en caso de reuniones o salidas con
amigos y amigas, la hora tope debe ser las 1 O p.m. y en caso
de fiestas la hora tope para recogerlos o que regresen a casa
acompafados del grupo de amistades o por los padres de alguna
amistad, debe ser las 2 a.m. finalmente, en el caso de hijos o hijas
mayores de 18 afos, recomiendo fijar siempre una hora de regre-
SO que para la mayoria de casos no debera exceder de las 3 a.m.,
salvo ocasiones especiales y esporadicas en las que se puede
ampliar dicha hora.

Los padres de familia entran frecuentemente en conflicto es-
pecialmente con sus hijas, al prohibirles tener enamorado no
obstante contar con 13 afos o mas afios de edad, lo cual a mi
entender es un gran error, por cuanto ello facilita conductas de
rebeldia y enfrentamiento, no lograndose finalmente impedir di-
cho romance por cuanto de todas maneras y fuera de casa se
llega a materializar sin que puedan hacer algo los padres por
impedirlo.

La conducta restrictiva de libertad de algunos padres y madres
para con sus hijas, y permisiva para con sus hijos, a quienes pre-
juiciadamente por el hecho de ser hombres confieren tal libertad,
equivocadamente por cierto, ademas de ser generadora de con-
flictos entre hermanos.



40)

41)

42)

43)

44)

45)

46)

Impedir o negar el permiso para que el enamorado de la hija o la
enamorada del hijo lleguen a casa. Es preferible que Ud. Sefor
o Sefiora conozca a la pareja de su hijo o hija, converse con él y
pueda tener un juicio basado en el conocimiento y no estereotipa-
do y prejuiciado. Después de todo, es mas dificil que en su casa
haga lo que sin duda alguna le resultara facil de hacer en la calle.

En el caso de amigos y amigas que con conocimiento previo
Ud. papa o mama juzgue de inconveniente o malas juntas, trate
primero de disuadir o debilitar sutiimente esa amistad, pero si no
logra su objetivo bloquéela y haga uso de su autoridad al maximo
para evitar dicha junta. Si lo mismo ocurre con el enamorado de
su hija o con la enamorada de su hijo, actue de la misma manera
pero con mucho tino y estrategia, y tan sélo de acuerdo al tipo de
personalidad de su hijo o hija, ejerza plenamente su autoridad
para terminar con dicho romance, siendo muy recomendable bus-
car el apoyo de alguna amistad de su hijo o hija para tal fin.

Prohibicién por parte del colegio a facilitar la entrevista del padre
de familia con el profesor de su hijo a partir de mediados del mes
de Octubre generalmente, hecho que es absurdo y no responde a
ningun criterio educativo, y que por lo demas, facilita o posibilita la
entrevista fuera del colegio que en muchos casos es lo que prefie-
re el padre de familia.

Aplicacion inflexible del reglamento de disciplina, en el cual se
prohibe al alumno ir al bafio durante el horario de clase, negan-
dole en consecuencia el permiso correspondiente, sin considerar
el profesor que las necesidades fisiologicas a veces no esperan'y
que por lo demas la disciplina de esfinteres que permite una hora
determinada para la evacuacion intestinal y para la miccién, se
educa en el nifio desde temprana edad y en el hogar.

Frustrar al alumno eficiente y de rendimiento éptimo al no ca-
lificarlo con el 20 que se merece.

Favorecer al alumno ineficiente y de rendimiento malo al no califi-
carlo con el O que se merece, sino regalandole puntos y ponién-
dole la nota de 05 al 08.

Dar como tarea trabajos de investigacién de consulta obligato-
ria en la biblioteca del colegio, la misma que sélo permanece
abierta en horario de clases, es decir de 8 a 2 p.m., por ejemplo,
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47)

48)

49)

50)

imposibilitando asi al alumno cumplir con dicha tarea, o de lo
contrario poniéndolo en el problema de acudir a otras bibliotecas
o de comprar el libro, por cuanto en la hora el recreo que seria la
Unica a su disposicion, el tiempo es tan limitado como limitados
son los ejemplares del libro que necesita en la biblioteca del co-
legio. Por ello, recomiendo que la biblioteca de un colegio debe
permanecer abierta diariamente a disposicién de su alumnado,
por lo menos hasta las 7 p.m. y en las mafianas del Sabado y
Domingo.

Trabajar el sistema de ensefanza por objetivos de lecturas sin
haber formado previamente el habito de lectura en el alumno.

Llamar al alumno por su sobrenombre o apodo, haciéndole pasar
verguenza y ofendiéndolo.

Obligar al alumno a hacer determinada conducta que por razén de
algun defecto o impedimento fisico le resulta imposible ejecutar.

Castigar fisicamente al alumno, pues pegarle no se justifica adn
en el caso de la falta mas grave que haya cometido.

NIVELES DE CONFLICTO

Los conflictos tienen tres grandes niveles de ocurrencia:

1) CONFLICTO DE ROLES.- Aquel que ocurre entre personas que

2)

3)
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tienen por lo general trato diario, no teniendo mayor trascenden-
cia social. Ej. El conflicto entre conyuges, entre amigos, el que
tiene el padre con su hijo, el del jefe con el empleado, el del profe-
sor con el alumno, etc. Ocurriendo al nivel de personas naturales.

CONFLICTO INSTITUCIONAL.- Aquel que ocurre entre personas
juridicas y reviste gravedad social, toda vez que puede generar un
cambio radical en el ordenamiento politico, econémico y social de
un pais. Ej. El conflicto entre el Estado y la Empresa, entre el Es-
tado y la Guardia Civil, entre el Estado y la Iglesia, entre el Estado
y la Banca, entre el Sindicato y la Empresa.

CONFLICTO AXIOLOGICO.- Es uno de los conflictos mas gra-
ves, pues su solucién representa todo un cambio generacional,



siendo precisamente el que viene sufriendo nuestra sociedad,
en la que se ha perdido casi por completo la jerarquia de los
valores morales, éticos, religiosos, de la justicia, el respeto, la
solidaridad, etc.

CAUSAS GENERADORAS DE LOS CONFLICTOS

1)

2)

3)

4)

1)

LA PERSONALIDAD NEUROTICA.- Siempre tensa, problema-
tica, carente de autocontrol, agresiva y violenta.

LA ESTEROTIPIA.- Conocida también como estereotipo, o este-
reotipia, que no es otra cosa que un prejuicio o0 un juicio antelado
al conocimiento y experiencia, que generalmente provoca perjui-
cio a la persona natural o juridica a la que se refiere, condicionan-
do de cierta manera la percepcion y conducta de las gentes. Ej.
Toda suegra es mala, el judio es avaro, la ociosidad del empleado
publico, las empresas estatales siempre arrojan pérdida, la mujer
es mejor compradora que el hombre, etc.

LOS MECANISMOS DE DEFENSA DEL YO.- Que son artificios
conscientes y subconscientes que nos permiten liberarnos de
sentimientos de angustia, temor, verguenza, etc., siendo el meca-
nismo de racionalizacidon que consiste en justificar y no reconocer
nuestros errores y defectos, como el de proyeccion que consiste
en atribuir a otras personas culpa de nuestros propios errores, los
que producen conflictos con mayor frecuencia.

EL ETNOCENTRISMO.- Que consiste en la supervaloracion de
la raza, nacion o elite con respecto a los demas, constituyendo un
motivo de rechazo permanente que en muchos casos correspon-
de a un falso orgullo o a un estereotipo.

QUE HACER ANTE DICHOS CONFLICTOS

Obtener de nuestro hijo la informacién exacta de lo ocurrido en el
colegio, para lo cual es preciso promover el dialogo familiar y la
confianza entre padres e hijos.
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2) Conversar con el profesor para contrastar versiones y formularle
nuestra queja por lo ocurrido con nuestro hijo.

3) En caso la conversacion no produzca la correccion del problema,
acudir a Obe, la jefatura de normas y disciplina, la direccion de
estudios, o finalmente a la direccién general, con el propésito de
superar el conflicto.

4) De no haber correccion, formular la denuncia por escrito o nota-
rialmente ante las autoridades respectivas del colegio, Use, mi-
nisterio, policia (casos de chantaje sexual, drogas o corrupcion
de menores) y poder judicial, pasando por los distintos medios
de comunicacién para alertar a la opinion publica sobre casos
similares.

ANALISIS TRANSACCIONAL

Es una técnica creada por Eric Berne (1910-1970), psiquiatra nor-
teamericano, quien dice: la unidad social y la relacién social, es formada
por lo que se llama “Transaccién o Conciliacion”, entrafnando un enfoque
existencialista de la conducta, ya que supone un enfrentamiento del indi-
viduo con su futuro, del cual es el Unico responsable.

El Andlisis Transaccional reposa en fundamentos freudianos y re-
chaza toda posicion determinista y por lo tanto adopta una actitud anti-
determinista, admitiendo sin embargo el cambio del individuo mediante
mecanismos adecuados de autocontrol del comportamiento que permi-
tan el mantenimiento de la armonia y la interaccion adecuada entre las
gentes.

Thomas Harris, distinguido representante del Andlisis Transaccio-
nal o A.T. como también se le conoce, distingue tres factores intervinien-
tes en la formacién de la personalidad.

1) EL PADRE.- Representado por algunas prohibiciones y algunas
normas positivas impuestas en los primeros afios de vida, siendo
la fuente de normatividad.

2) EL NINO.- Personificad9 por la emocién espontanea que se mani-
fiesta en todo ser humano, siendo creador o instintivo.
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3) ELADULTO.- Que es la realidad basada en la experiencia, siendo
el eje del equilibrio y gobierno que mediante su autoridad orienta
la vida del individuo.

RELACIONES PUBLICAS

Las Relaciones Publicas es una novisima profesion en nuestro
medio, que algunos la definen como técnica y otros como ciencia so-
cial, cuyos objetivos de aplicacion en todo organismo social son los
siguientes:

1) Integrar grupos de publicos y grupos sociales en torno a los
objetivos de la Direccion.

2) Prever situaciones conflictivas procurando la interaccion arménica
entre las gentes, y si se presentara una situacion de conflicto darle
la mas pronta, efectiva y definitiva solucion.

3) Crear, mantener e incrementar el prestigio de la persona juridica
que se representa.

En consecuencia, un colegio que tiene un sector de publico
interno conformado por el personal docente, personal administrativo y
alumnado, y un sector de publico externo conformado por los padres
de familia, autoridades del gobierno local y central, clero, medios de
comunicacion, etc., donde la interaccion entre estos sectores de publico
puede generar frecuentes conflictos que atentarian contra la imagen y
prestigio del colegio, debe contar hoy con un Opto. de RR.PP. que utilice
como herramienta de trabajo la comunicacién veraz, oportuna y retroali-
mentadora a fin de lograr el objetivo sefialado por Sthevenson, integrar
grupos humanos bajo el axioma “Buena labor mas difusion adecuada,
igual aceptacion publica”.
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