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• C A P I T U L O 

A) • - ESTJ\llUX:IMUNro DE HIPOTESIS 

En la presente investigación se preten:le ronocer a que ti¡:os de mensa

jes persuasivos racional o afectivo, se inclina más el adolescente , -

utilizazxlo ocm:> tena de éstos mensajes " hábitos de estudio " • 

Se prop.¡so CXJTD estrategia el cambiar la actitud hacia el estudio para 

lograr as! un cambio ¡:ositivo en los hábitos de estudio de los sujetos 

de investigaci6n. Se seleccionru:on dos gru¡:os de seroritas adolescen

tes ron grados de 2° y 3° de Bachillerato ¡:or enoontrarse éstas en una 

etapa en la que tienen que elegir una área o carrera a que se dcdica-

rán en un futuro. 

Se. eligi6 el tCI"~ ..;., i.t: i.tos de estudio ¡:or ocnsiderarlo de gran uti-

lidad para •,J. estudiante, pues en la ooyoda de los casos se llega al 

bachiller..to sin a:mtar ron una buena actitud y ml!todos para estudiar, 

perdien:lc. oonoentraci6n, tiempo y esfuerzo en las horas de estudio. 

A &ta i.uvestigaci6n se le di6 una orientaci6n hacia el canp:i educati

vo y foniativo, para descubrir que ti¡:o de rrensaje de persuasi6n ~ -

mejores iesultados en el estudiante a nivel bachillerato y as! poste-

riormente .~ueda ser utilizado éste ccm:> un m!!t:odo de estrategia en el 

&rea de caml. io de actitudes. 

·En base a ésto, ...! orind:-"'1 objetivo qUe se pro¡:one alcanzar en éste 

estudio es : 

ENC<Nl'RAR SI HAY UN CAMBIO DE l'CTITUD SICfüFICAT:tVO ENTRE l\NTES Y 

llESPUES DEL TAATl\Mil:NTO EXPERIMEm'AL ( PERSUASICN DE MENSAJES R/1-

CICNAL O l\FlrI'IW ) EN CADA GRlJFO Y l'NTRE lDS GRUroS, 



,\.'.,._• .~.'." 

B) , - DEPINICICN DE TERMlNOS CLAVES : 

A continuaci6n se presenta en significado de los términos c~aves que M 

son de interés en el estudio, para su n-ejor canprensi6n, 

1) • - ADOLESCENCIA : Periodo de la vida que se halla situado entre -

la infancia y la edad adulta. La pubertad señala su comienzo, pero la -

aparici6n de éste perfodo biol6']ico no es nás que el principio de un p~ 

oeso continuo y nás general en el doble aspecto som§tico y psiquico has

ta conseguida alcabo de los años la formaci6n cmipleta del adulto, 

En la presente investigaci6n las edades de los sujetos fluctuan entre -

los 15 y 19 años, es la edad de las condiciones veherentes y los grandes 

entuciasnos, se caracterizan por la autoafirmaci6n y presentan inestabi

lidad en sus decisiones. 

2) • - CJ\MllIO DE JICTIWDE.5 Entidades cambiables ( definidas por ero -
WAUJ 1970 ) , = una reacci6n afectiva positiva o negativa hacia un ob

jeto,proposici6n abstracta o concreta designable. son pra:lisposiciones a 

responder en una forma más o m:mos mocional a ciertos objetos o ideas. 

J) ,- .11!\BITOS DE ESTUDIO : En la investigaci6n es el objeto psiCD16-

giCD y se puede definir comJ¡ win costunbre adquirida. Facilidad que se 

adquiere CDn la practica del estudio CDnstante. Son los rrétodos usados y 

la rotivaci6n que se tiene CDn respecto al estudio. 

4) .- MUES'l'RID PQ!CUO'l'AS NO ProBA!lILIS'l'ICO : Las muestras no probabi-

listicas no emplean la extracci6n aleatoria y es por cuotas po.rx¡ue se ,,

utilizan CDnocimintos de los estratos de la poblaci6n oorro son sexo,raza 

edad, et:c. (KERLINGER pag. 91). 
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5) • - ACTITUD .11/\CIA EL ESWDIO : Es la tendencia o pralisposici6n que 

determina la reacción del adolescente hacia el estuilo. 

6) , - MENSAJE l\FEx::TM Son mensajes formulados de tal forma que 

se dirijan escencialioonte a la afectividad, destiroda a provocar aro-
cienes y sentimientos. Los afectos constituyen las formas m'.is elEll\ell~ 

les de afectividad, son uros estados psiquicos innmiatos que no pue-

den ser analizados y que con:licionan el sentido de una reacción. Pue:len 

ser rooucidas a tres ·: ( PI.EJnl l 

--el de intcr&>, con reacción atentiva y de exploración. 

--El de agrado, ( placer ) 00n reacción expansiva y de imagación. 

---el de desa:]rado, ( dolor ) con reacción do retraimlento y de huída. 

7) .- MENSAJE Rl'CICNAL : Son mensajes formulados de tal fonra que se 

dirijan escenciallllmte a la inteligencia, destinado a provocar una --

reacri& de orden ronsciente y racional. 

8) .- PERSUASlctl : Método o estrategia para el cambio de actitudes. 

Es el arte fuIDaloontal de actuar en el medio social con el pro¡:ósito-

de hacer ali):" ( l\RIS'lUl'ELES ) • PodE!ll'.ls amostrar la persuasión roro un 

miento internedio entre la dalvstración racional y la sugesti6n. ClJd!! 
do un est!rnulo es~ destinado a provocar reacciones intelectuales y -

afectivas. 

9) .- PERSUASIBILIDl\D Suceptibilidad a la influencia social o de 

a:rllJilicaciones persuasivas. Es el realizar un acto, no por ooacción, -

sino mediante una adhesión libre a la voluntad de otro despulis de habe!. 
la aceptado. 
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C) , - INFORMT>CICN PRl:.VIA GENERAL 

Ia persuasi6n es un elerrento que sienpre está presente en la oonunica

ci6n. Esta es un manejo de s!rnlx>los diseñados con el fin de producir -

acci6n en otras personas. So apela al sentimiento y al intelecto para 

obtener algun tipo de consentimiento psiool6gioo de la persona de la -

cual se persuade. 

Hay que diferenciar la persuasión de la sugcsti6n, pues 6sta últina es 

cuando un persuasor se aprovecha injustarrente de otra persona o grupo 

debido a que sus nDti vos ro son para bien de aquella persona o de ese

grupo •. 

Se pretende investigar qu6 influencia tienen los mensajes persuasivos, 

buscanlo alcanzar un objetivo positivo que fuere de provecro para los 

sujetos de estt.rlio, manejando dos tipos de rrensajes, el racional y el

afectivo, tratarrlo de lograr un carrbio de actitud hacia el estooio. 

Para el trabajo se tar6 dos grupos de muchachas adolescentes, COI1D un 

rredio de oorocer ~ resultados arrojan estos mensajes en las j6venes 

f.Edcanas, oorocierdo de antsnaro por estudios realizados que el sexo 

· froeniro y a esta edad crítica es m1!s influenciable: oosa que se pre

tende CXllTprobar. 

D) • _ LDUTT>CICNES DEL ESTUDIO 

Se llevO a cabo un estuilio can¡:arativo entre la suceptibilidad a la -

persuasi6n de rren!lajes racionales y rrensajes afectivos, realizando --

nuestra investigaci6n con dos grupos de estudiantes de una preparatoria 

particular para seroritas en la ciudad de Guadalajara, Jal. 

ContanDs con una poblaci6n oon 66 sujetos, seleccionado en muestreo -

por coota ( ro probabilístico ) , contando en particular ron 39 sujet:Os 

en el tercer grmlo de buchillerato ( grupo Xl ) con el rrcnsaje afecti

vo ( en forma de audiovisml ) . y ron 27 sujetos en el segundo de ba-

chillerato ( grupo X2 ) , con el rrensaje racional, ( en forma de audio-
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visua;, cuyas edades fluctúan entre los 15 y 19 aros, pertenecientes a 

a una clase socioerorálica me:lia al ta. 

El tena que usarros en nuestro irensaje foo : " Mbitos de estudio ", -

actitud que ma:l.i.nos rredinnte la encuesta de H.'ibi tos y Actitudes hacia

el estudio, en las que intervienen las escalas de aprobación del JMes

. tro y aoeptaciOn de la edu::aciOn. 
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CAPITULO 2 

RE.VISIC?l DE LA LITERl\'ruRI\ EXISTENTE 

Al • - DH"ERW!'IB Ptml'.lS DE VISTA DE LA ADOLESCENCIA 

" se derdnina adolescencia ( del verl:o latino adolcsce =.crecer ) al -

per!odo de. la vida humana que se extie!Xle aproximadamente entre los cJe. 
ce y los trece aros y los veinte. El per!odo se cierra en realidad al 

entrar el irdividuo a la e:lad adulta. En el trans=ao de !!!sta !!!¡xx:a -

alcanzan madurl!z las funciones reproductoras. Otros diversos cambios-

f!sioos, rrentales y m:irales se producen sirnultáneamente. 

Ccm:> es sabido, en la adolescencia, al ser un paso del desarrollo del 

irdividuo, Ílll'lica ciertos cambios, que algunas va::es ¡>.Jeden ser extr_!! 

m:iaos, en todos los aspectos de la vida del joven . 

DebalOS de !:atar en cuenta ro solo las m:itivaciones y aspectos psiool~ 

giros del joven para su CXl!p)rtamiento; sino tant>ién el papel biol6gioo 

y su contexto sociocultural en el que se desenvuelve. 

I.a idea popular que se tiene acerca del adolescente es la de conflicto 

problsnas, vicios, etc. I.a chamarra de cuero, la melena alborotada,sus 

dOOa!I, siis · repentiros canmos, hacen que el ad11l to sea suspich hacia 

el joven¡· '"'llJl!lla joven que se encuentra en profurrla reflexilln, para el 

adulto puede significar el inicio de una perturbacilln peligrosa. 

El padre, el maestro, en ro ¡xx:as oca clones, prete!Xlen que los adole-

soentes sean una exteÍlsilln suya para el futuro, tal vez envidiando que 

la vida se abre nueva y llena de perspectivas para el joven. 
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Mientras c¡ue el joven ensay¡¡ iro:lios de vida, busca y prueba papeles -

para lograr su identidad final, el üdul to se desespera, reprine, y ve 

al joven CXll1D un rival que lo desplaza inexomblat>mte de la vida, -

aquí es dome se gesta la llanada " barr~a generacioml " , que oo es 

res que el resultado de una idea deformoda entre las diferencias· de -

jóvenes y adultos. 

En el proceso de la adolescencia se observan todos los antagonisiros -

¡:xisibles; el joven ayer gregario y oanunicativo, hoy es solitario y -

hurai'o, hace uros d!as preocupado des! Y.egoísta, se muestra altruista 

y generoso con los daffis, de ser el primero en el aula, su rendimiento 

esoolar se viene a i;>ique de una senana a otra; los padres se extrañan, 

se culpan, lo culpan a él, y la tensión crece. ¿ pero realmente ellos 

pueden comprender lo que el miSITO joven oo es capáz de explicarse ?-

¿ el saber y probar que ya oo es un nifd, es asimilable para anhas -

oartes ? , ¿ ca:o maneja el riadre, la angustia que le causa el tener -

que llegarse a enfrentarse con su hijo?, ¿ que expectativas tiene el-

joven oon su familia, su escuela, y sus amiqos ? . 

Las anteriores cuestiones encierran la preocupación princii:ial tanto -

del ?dol.escento c<Yu del adulto, al llegar a una atm:>n!a, el coopartir 

sin fr;>1:mar bandos, el mundo, el no convertirse uoo, en verdugo y en -

juez, y el otro en un incipiente cr:iminál o yicioso •. 

Desde tiern¡Xls rem:>tos, el haTbre ha dado &ifasis a la preparación in~ 

gral del joven, los antiguos griegos, egipcios, aztecas, se preocupaban 

·en que los jóvenes conservaran y acrecentaran los legados de sus civ!_ 

lizaciones. 

Actualmente éste principio se debe de aplicar en nuestras sociedades, 

pues juventtrl es sin6nino de renovac!on de vigor y de progreso, sin -

perder el punto de vista de lo trasco:lcntaL 
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Ia verdadera formaci6n de la personalidad del adolescente se realiza -

rrediante la influencia que el rrolio social ejerce sobre él, sus reac-

ciones, sus experiencias, y sus inevitables fracasos. 

Solo en contacto oon los dem1s desarrolla el harbre sus capacidades y 

realiza su aclaptaci6n al rredio. Se inicia esa adaptaci6n en la infan

cia ,pero esa adaptaci6n adquiere un valor decisivo, definitivo,en la -

adolescencia, caracterizada ¡:or los intereses sociales y !!tioos. 

Cada adolescente representa un problema, una forma peculiar de vida. 

Ias condiciones eooróni.cas de su vida oondicionan todas las detennina

ciones del adolescente. Ia habitaci6n, los alirrent6s y el genero de -

trabajo que el h:rlDre realiza influyen decisivamente en su cari!cter, -

sus preferencias, su oonducta, su personalidad; segtín el ti¡:o de cul-

tura, especia.JJrente el r~inen p:>l!tico y social en que se desarrolla 

la infancia y adolescencia •. 

Ia adolesoencia es la edad en que se desarrollan y fijan las aptitudes 

y se deciden la vocaci6n, las inclinaciones y las preferencias. 

'I"ocla la educaci6n de los adolescentes y, sobre todo los sistemas de ":!! 
sefunza a ellos destinados, deben formularse de acuerdo a éstas. oordi

ciones anteriornente irencionadas para su formaci6n 

Es necesario que el adolesoente desarrolle una ca¡:ecidad de obseivaci6n 

distinta a la que ven!a utilizando para sus cooocinúentos infantiles. 

He aquí la raz6n profunda de la crisis de la cultura que el adolescente 

sufre. 

Por ello todo lo que lo rodea sufre una transnutaci6n, un cambio, y las 

creencias , las opiniones , lo que antes estimaba bueno y valioso, ahora 

le parece oonfuso y sujeto a revisi6n. 
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B). - FJICIDRES BIOUXiICOS DE !A AOOLEOCEN:Ii\ 

El papel biol6gico en la adolescencia, marca el inicio en !!sta etapa; 

El florec.iJTti.ento del joven ocurre con la 11\ldurez de las glandulas --

sexuales ( g6nadas ) , la aparici6n del vello ptlbico, el canhio de la -

1roz, la aparici6n de los seros, y la rrenstruaci6n proclaman el inicio 

del canbio. 

El crecimiento f!sico, la madurez sexual, est.1 controlada por las hor

rronas secretadas por las glandulas ed6crinas. 

Entre las horrronas se eocuentra la tiro.una ( de la glandula tiroides) 

el cortisol ( de J.a. glandula suprarrenal ) y las honronas sexuales, que 

iocluyen ci los andr6geros ( honronas masculinizantes, corro la testost~ 

rana ) , estr6geros ( honronas feminizantes ) y progestinas o gestáge

nos ( horrronas del arbarazo ) . A través de exxtplejos irccanisros de re-

troalilrentaci6n, estas y otras horrronas estimulan el desarr:>llo f!sico 

y fisiol6gico que se lleva a cabo durante la pubertad y la adolescen-

cia. 
En los pocos años de la adolescencia, el individuo debe de cocarar una 

verdadera revoluci6n biol6gica que ocurre en si misro: el rápido ªl.UTC!! 

to de peso y de esta tura, las clirnensiones corporales variables , los -

cambios honronales que producen un fuerte apetito sexual, en fin, e). -

desarrollo en su máxima oxpresi6n. 

'Ibdo esto genera ansiodad en el joven y se manifiesta en la preocupa

ci6n a veces óbsesi va de su cuerpo. 

AlguÍias caracter!sticas rcm11.1les de la n<1duraci6n sexual causan angus

tia. Durante el proceso de C<llTlbio de su voz la falta de control en las 

tonalidades de ésta, hacen que .el joven sufra y se aisle. 

En todos los nrucliachos adolescentes se presenta cierto crecimiento en 

el busto que desaparece alrededor de un año, este crecimiento llega a 

atenorizar al joven, ya que este puede llegar a dudar de su masculini

dad. 
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En las adolescentes se albergan una serie de inquietudes relacionadüs 

ron su cuexp:> durante 6ste príodo de cairbio. El desarrollo de losseros 

el inicio de la ironstruaci6n, generan una preocupaci6n hacia el esquara 

rurporal. 

El hecho de que el joven tare su desarrollo biol6gico CXJllO rrotivo de -

orgullo o de angustia, estriba en que los padres, ooestros, la socie-

dad en general, en un rrarento dado ayuden o frenen la adaptaci6n del -

joven a es tos canbios. 

C) .- CCNCWSICMlS DE I.J\ ADOLES::IN::IA 

La adolescencia se caracteriza por dram1tirus carrbios tanto biol6gicos 

corro psiool6gioos, :;ior lo tanto oonsiderarros im¡;ortante que se deba 

reforzar la autoest.iJM en el udolescente y sobre todo, informar acerca 

de estos bruscos cant>ios, oon la finalidad de que el adolescente haga 

frente al drástioo desarrollo y 1legc a adaptarse a su nuevo cuerpo. 

Por otra parte teneros cuanlo el organisrro huma110 se estabiliza, con 

la ¡:>lbertad, en un e:¡uilibrio relativo del sistana de las glandulas de 

secresi6n interna en virtud del desarrollo funcional de las glandulas 

sexuales y de su acci6n sobre la sangre y sobre el sistE<M nervioso -

central, ya se ha fonmdo un carácter. 

Los rápidos caniiios f1siros del adolescente afectan el ooncepto que -

tienen de s! misrros y su fonm de ser. l<i rraduraci6n tardía tiene un -

efecto especia1Jllente im¡;ortante. 

El medio arrbiente desrnipeña una funci6n de gran im¡;ortancia para el 12 

gro de esta etapa, mucho m'ls que para el de cualquiera otra etapa del 

desarrollo rogni ti vo. 

El final de la adolescencia ro es tan facil de detenninar; se c:anpone 

, de una cx:rnbinaci6n de factores f!sicos, intelectuales, sociol6gicos, -

legales, y psicol6gicos. 



C A P I T U L O 

REllISICN DE LA Ln1'RA'l1.JM EXISTENTE 

ll) , - DIFERENTES PUN'IOS DE VISTI\ EN LA PERSUllSICN 

Al hablar de persuasión hablarros de cnmunicación, y uno de los nayores

¡xxleres de la ccrnunicación es su capacidad para efectuar cambios. caro
defWó llrist6teles " la meta principal de la =nmicación es la persll!! 

sión, es decir ·el intento que hace el orador de llevar a los dan1is a un 

misno punto de vista " (1 ) . 

Todo uso del lenguaje tiene una dúrensión persuasiv¡¡ y la a:mmicación

se hace imposible si ésta, en una forma u otra carece del intento de -

persuasión y de producir intencionalrrente una respuesta. lllgunos o:m.tni 
cadores profesionales ( de prensa y a:lucación ) afirman que no tratan -

de persuadir a la gente sino que s6lo est:.fu dando una informución,pero

al considerar un contenido es difícil determinar si su propósito es --

infernar o persuadir, así = definir cuál será su efecto en el recep

tor y cuál la intención de la fuente al pnxlucirlo. 

Los investigadores del a:imp:¡rtarniento tratan de encontrar el por qué -

los humaros se canportan de la forma que lo hacen y a:5no puede la a::mu

nicaciOn hacer posible que vivan n•~s felices y productivairente, así co

nu también la de encontrar formus sutiles de inducir a la acción. 

En su forma ~s sirrplc el proceso de aJmttnicaci6n consiste en un trans

misor, un mensaje y un receptor¡ y la oomunicaci6n es una señal que pu~ 

de contener un significado para el transmisor y pualc contener fl'lra el 

receptor cualquier significado que 61 pueda leer en la señal ,puesto que 
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uno de los principios b.1sicos de la tooría de la conunicaci6n es que -

los sigros puedan tener solarrente el significado que la experiencia del 

irxlividoo le pennita leer en ellos, pues podE!!OS descifrar un mensaje -

s6lo en. funci6n de los signos que comemos y los significados que haros 

aprendido, A ésta oolecci6n de experiencias y significados le llamam:is

rrarco de referencia, y wia persona pua:le ocrnunicarse s6lo en funci6n de 

su propio marco de referencia. Esta es la forma en que un in:lividuo --

almacena las experiencias de su vida, desde que adquiere consciencia de 

su irxlividualidad, almacena las oosas que cree y a las que les asigna

un valor, &tos adquieren cada vez rrayor Jntx:¡rtancia para 61 y tratará

de defender sus creencias = pue:la. As! la aoeptaci6n y rechazo de un 

zrensaje depe¡>:le de la fotm> en que se ajuste el rrensaje a los valores y 

creercias del transmisor y de lo eficaz que sea en procurarse un lugar

entre los receptores. 

·si tanam:>s en cuenta lo diferente de las experiencias en las diferentes 

clases de gentes y los diferentes marros de referencia de los pa!ses y 

culturas podsros f4cilmente CQ!lJreMer por qué es difícil la ocrnunica-

ci6n entre tranEmlisores y receptores y por qué ocurren oon frecuencia

la ina:JtTprensi6n. 

En esto entran en juego los dos diferentes significados de los signos : 

el significado denotativo, es el significado cunan o de diccionario y 
el otro es el oonnotativo, es el significado em::icional y evaluativo, -

l!stos var!an entre los in:iividuos, tambi&l intervienen los tonos de voz 

y adananes. El efecto de un JmnSaje cualquiera depe¡>:le de mis de un solo 

canal de ocrnunicaci6n, ro:]Uiere de llllchos canales y claves que escucha

ll'DS y vsros simultáneamente p:>r lo que se ra:iuicre al oorocimi.ento de-

quien lo dijo. 

La canunicaci6n es realmente lo que interpreta el oyente, así la gcnte

resporoe a oarunicac:iones persusivas que se ajustan a sus predisposici~ 

nes y pua:len cambiar o resistirse al caniiio de acuerdo a ello. 
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, : 'l todos ten!!Tl'.ls cierta terclencia a evaluar la fuente de comun.icaci6n 

pero salmos fallar en la evaluaci6n de un lenguaje de manera api:q>iada 

cuan:lo está cargada !!11'.lCionalloonte " ( 9 ) . 

Uro de los ma}Ures poderes de la o:municaci6n, es su capacidad para -

efectuar carrbios en la vida diaria de las personas y .:!ste poder es la 

persuasi6n, en la canun.icación que se efect!la para producir cambios en 

actitooes de a:nrluctas interviene el aiipleo de s!ml:olos verbales y m 

verbales de µu:'te de la fuente, con la intenci6n de producir un carrbio 

en el receptori casi siempre que mirunicanos algo, estarros persuadierclo, 

1il persuasi6n puede producirse por las caracterlsticas particulares de 

una persona que tiene habilidad de producir calrbios en los desnás. Pero 

la persuasión tanbi.:!n se puede producir debido al mensaje, ya que cier

tos elementos de él, est.fu destinados a cambiar la co.-.:lucta, con ésto 

VEi1DS que el o:municador no es reallronte el persuasor, siro que s6lo se 

limita a proporcionar el est!mulo que animará a el receptor a efectuar 

el cambio por s! misno, por lo tanto el auti!ntico persuasor es el rece!! 

ter; ej<JTiplo: el que vota por un candidato " x " por creer que es nés 

OOru:ado que los d<m§s, basl!ndose en la información recibida • 

Basicairente existen tres tipos de persuasión 

-- LJ:XXJS • - usando un razo11<1miento s6lido y unas prue.bas seguras. 

--- PATl!OS • - relacionado al canhlo deseado , a las actitudes y aroci2 

nes del oyente. 

-- JrnJOO .- dmostrando la vuena voluntad, juicio y carácter del O'.JIU!! 
nicador ( sugest:i6n de prestigio ) ( 4 ) 

Ninguna oomunicaci6n persuasiva debe de contener s6lo uno de los elc

wentos dichos, un e:¡uilibrlo entre los tres es lo ideal en casi todas 

las situaciones de wrnunicaci6n. Cuando se intenta persuadir a otra -

pcrsoM es importante reoord.:lr que la t~ctica usada no debo ser tan -

evidente cono ¡:ura atraer la atención por si rniSll'D. 



l\lgunas veces ser~ necesario que se rnplee la 16gica, un prop6sito claro 

pruebas seguras, o un razonamiento oonvincente, a diferencia de otros -

en que se llaman los sentimientos de los receptores. 

Para elegir los nejores nedios, se requiere hacer un an1íl.isis de la -

alliiencia, su edad nedia, 5el<O, lo que sienten hacia detemtlnadas ideas 

y lo que ellos saben del OCJlllllicador. 

" Algunas veces los errores que se careten al analizar la atdiencia son 

los causantes de que el roonsaje produzca un efrcto oontrario al que se 

desea"(4). 

SOOESTICJ; : la sugesti6n tiene lugar en una variedad de fomas distintas 

al igual que ocurre cxm los otros cx:rrponentes de la oorunicaci6n, cada 

t:knica de sugesti15n puede ser adaptada a una situaci6n especifica. la

sugesti6n se puede definir cxm> " el proceso nediante el cual una persc:?. 
na responde sin critica alguna al est!nulo persuasivo " ( 4 l .El grado-

. hasta el cual el persuasor es oonsciente de la sugesti6n y de su oontrol 

detelmina su eficacia. 

thl tknica puede ser la de sugesti6n por asoc:iaci6n, o sugesti6n de -

prestigio, por influencia de figuras farrosas o amx:idasr otro ¡:uede -

ser un grupo de per80Mll, cuaró:> las personas est&n sentadas miy juntas 

las respllllltas de cada uro se van incrSIUltan:lo por la nera presencia -

de ottoa, los chistes ser~ m1s graciosos o los nensajes tristes serSn 

m5s dolorosos. la sugesti6n tanbién tiene lugar cuaró:> se crea una -

atft6ifera apropiada, ix-to que el lugar puede afectar la sugestibilidad 

" la persuasi.6n por medio de la sigesti6n, es una de las foI!Tlas m5s su

tiles de ejercer el oontrol por nedio de la cr.mmicaci6n " ( 4 ) • 

CNllIO DE l'Cl.'I'lU>ES : I.a actit:Wes ro son entidades imutables y fijas 

¡uderl cani>iar en una persona, al igual que su oorducta o creencia son 

apreniidas, puesto que la actitui es el resultado de las experiencias, 

la inflUlllCia de irdividuos y grupos y de sus valores personales, 

- lh -



·.·. 

Cuan:lo una persona se encuentra sujeta a est!nulos que le invitan a -

cantiiar - axoo un nensaje persuasivo - es ¡xisible que se resista al -

canmo, ~ &to representa una alteracil5n de su oonduc:ta, o que in

volucre ciertos sentimientos de riesgo por ello, los canhlos se produ

cen lentanente y durante largos per!odos de tiatp:>. " E);¡ una esfera -

nueva defendida d!!bil.mmte hay una buena probabilidad de que un roonsaje 

biEl!I heclD, logre lo que preten:le, a diferencia de un tana fuertemente 

defendido o oonocido " ( 8 ) . 

ta velocidad y el grado de cambio depende de la actitud de la fuente 

y del receptor hacia dicho carrbio, nostrará una actitud favorable hacia 

ei' mensaje, por su parte el oyente se puede nostrar favorabll!lle!lte di!!_ 

puesto, negativo o neutral hacia .el tana. 

Generalmente la gente cree lo que quiere creer. Cuando se enfrenta a un 

roonsaje persuasivo las personas tienden a seleccionar, organizar, inl:e,!: 

pretar el esUnulo y mxlificará su conducta en funci6n de lo que es i!!! 
portante o beneficioso para ellos. Por ésto es inp>rtante transmitir el 

mensaje de una manera clara y también nostrarles ~ la aoeptacil5n del 

iieisaje les serd l::eneficioso. Si se desea carrbiar al oyente, primero -

dei:eoos de influenciar sus actitudes y ro olvidar que los sentimientos 

individuales casi sienpre están ligados con algtln tipo de interés perse, 

· nal. por ejenplo ·.: quizá se pueda cambiar una acti too si se denuestra 

que la idea ·beneficiará su bienestar físico, o sea una llamada a sus -

deseos de oonservar la salu:I, o tarrbién los sentimientos placenteros, 

aJOOuctas recanendables o del deber, irxlicando que el cantiio satisfará 

una de &tas necesidades. 

No es probable que se despierte una eroci6n si oos lirnitanos en decirle 

al oyente que debe sentirla, sino que pucx:len presentársela vividas -

ilustraciones que muestren auténticas personas en situaciones reales, 

· para que el receptor sea Cap.'!z de sinq>atizar con ellos. 
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El receptor será as! parte de proceso de persuasi6n, si el persuasor -

logra un ambiente adecuado, establecer una tese o:xníin oon el oyente, -

ofreci6ndole ideas ron las que se identifique. 

llERBERT C. JiElW\N identificó tres procesos para efectuar cambios de -

actitudes, sosteniendo que éstos pueden ser carnbiados pcr : conplacen

cia, ic'ientificaci6n e interiorizaci6n. 

Ejanplo : si se dan castigos o recompensas pcr adoptar ciertas actitu-

des está anploondo la a:mplacencia, es muy pcsible que se cambie¡:6r el 

m:rrento la rorxlucta o actitud, pero sin que se efectúe un carnbio en las 

actitudes básicas, dicha roooucta tenderá a producirse en otro nooonto. 

cuando el persuasor se pene caro rroclelo y desea que el receptor se pa-

rezca a él o a otra persona " X " está utilizardo la identificaci6n,-

estará utilizardo el ETllOS pcr pmrocionar una causa, con frecuencia -

éste cambio es también tmq:oral ya que se basa en identificaci6n y no 

en la aceptaci6n intelectual. Si la nueva actitud no se refuerza por -

otro o el rroclelo está asesorado por cierto período de tiatp:), la acti

tud volverá a ser la original. 

Si el persuasor puede convencer al oyente de que el cambio de ronducta 

o actitud está de acuerdo ron sus valores básiros, es muy probable -

que el mensaje sea interiorizado e integrado con los valores del re

ceptor. Este proceso consigue influenciar al receptor a un nivel m'is -

profwxlo y que adopte la ronducta recanendada debido a que est.'I verda

dera e intelectuallrente ronvencido. " los efectos de los intentos por 

hacer un carnbio serán distintos en distintas situaciones, participantes 

y mensajes, pero sianpre, los cairbios de cnooucta duraderos siamre. se 

producirán cuardo carnbian las actitudes " ( 4 ) . 

Es posible que se cxperi.rtcnte un cambio de actitud inmediato, pero ello 

no inplica que el cambio sea duradero, la disminuci6n del efecto del -

est!nulo que produjo el carnbio puede ser pcr el tiE!lp:> o por la recep

ci6n de infortraci6n contraria o infortraci6n que reafinne los senti---

nú.entos originales. El tipo de a::xnunicaci6n - interperscnal, p!lblica, 

o a través de no:lios de cx:municaci6n sccial - en el que se recibe el -

<;>stfm.ilo persuasivo t:anbién detennina el timq:o de duraci6n de cambio. 
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En el área interpersonal ¡:or eja11plo, los c:anhios r~eren de una --

ayuda de una transacci6n rontinuada, aun:¡ue no es extraño que un solo 

encuentro interpersonal afecte su vida, los efectos continuados afect_e 

rán tanto sus actitudes roro su oon1ucta, = cuan1o nos integranos a 

un ·gn¡¡:o oon frecuencia cambianos nuestras actitudes y oon1uctas debido 

a que efectuamJs nurerosas transacciones con los otros mianbros del -

gru¡:o. Normalrrente es en los gru¡:os pequei\:Js donde se producen los rra

}Ores cambios de actitud. ( 4 ) . 

Los rro:lios de oomunicación social sirven r~s para reafirmar y estabil_! 

zar nuestras actitudes que para cambiarlas, pues casi nunca retan al -

estilo de vida ritual, ¡:or ejOTiplo: los programas que vaios reaf:iman 

nuestro estilo de vida roro el. sabe.r que la educaci6n universitaria es 

necesaria, o que los dientes blanoos son socialJnente necesarios. !lay -

una gran cantidad de rctroalirrl!ntación en la oomunicación personal a -

diferencia de los rre::lios rrasivos do comunicación, ésta es la razón --

¡:or la que es ~s fácil cxplic.:u: algo o oonvencer a una persona frente 

a frente. ( 8 ) 

Disall\NCIA CCJCNOSITIVA Festinger ha sefolado que los individuos se 

sefuerzan hacia la oonsistencia dentro de sr misnos. NonnaL'OO!lte el i!! 

dividuo no sostiene creencias y actitudes rnutuam:mte incompatibles o -

disonantes, y ¡:or lo reqular no se oonporta en formas que oontradicen 

sus creencias o actitudes. CUando existP.n tales inoonsistencias el in

córodo estado psiool6gioo resultante incita al irdividuó a ra:lucir la 

inoonsistencia o disonancia, las personas evitan activamente situacio

nes ·e informaci6n que probablemente produzca disonancia ( 10 ) • 

Después de tomar una decisión las personas buscan y encuentran general, 

mante formas de acrecentar su justificación del propio comportamiento. 

la información que ¡:osee oon respecto a su propia opini6n privada es -

sin anbargo disonante con la acci6n que ha toredo, despu6s que una pe;: 
sana ha sido in1ucida a decir algo oontrario a lo que cree privadaroon

te, dcOO prcscntru-~e un pro(..""CSO tle rcrlucci6n de disonancia, que se re

flejaría ¡:or su búsqueda de trodios adicionales que justifican su acción, 
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d.J...:iérrl::lse as! miSllO que la recompensa obtenida ha sido grame o pue::le 

tener tanhl!!n justificaci6n adicional crurbiando su opini6n privada so

bre el asunto y si ~ste cambio se acerca a lo que ha dicto entonces -

clararrente la disonancia se reduce. Si una persona se le induce a ac-

tuar en fonna oontraria a su creencia y la rea:mpensa o las azoonazai; -

de situaciones desagradables que le Wucen a la acci6n son relativa

nentc pequeñas, 11&; tarde ten:lerá a llevar su opini6n privada rn.'.\s cerca 

ha lo que ha dich::> pi:iblicairente, mientras que una presi6n o porci6n ~ 

vera por hacer algo o:mtrario a nuestras creencias causará irenos diso

nancia y por lo tanto irenos cantlio de actitud, i.ncluse aunque logreroos 

que se realize la rorxlucta, " cuanto mayor libertad de elecci6n tenga 

una persona en obedecer una acci6n diferente de sus actitudes propias 

~s posibilidades habrá de un cantiio de actitud " ( 7 l . 

Las canunicaciones persuasivas son muy eficaces cuurrlo aU!1'Cnl:.o1 la di89. 

nancia ( WILLil\M J. K:. GUIJ1E ) . La experllnentaci6n de laboratorio ha 

nnstrado que los efectos de ésta teoría ocurren en realidad. Cualllo -

existe disonancia se producen los intentos de reducci6n de disonancia (8) 

!./\ PERSCW\L!llAD : Algunas personas en ocasiones son persuadidas n>'ls -

fllcilJOOnte que otras a hacer cosas o inclinarse a alguna creencia. Las 

reacciones a la persuasi6n se detenninan ro s6lo por qui!!n lo dice y -

por lo que dioe, sino que tantii!!n por las características sociales y de 

personalidad del individoo a qui!!n se dice. 

Las personas de elevada blteligencia o cultura buscan conversasiones -

intelectuales y son Wlu!dos n>'ls por argwentos 16gioos que por inV<?;!! 

tos dé triquiñuelas persuasivas, la persona arrbi valen te puede ser ~s 

influ!ida por ideas radicales que la persona conservadora: el que tiene 

furtes sentimientos de inferioridad es más fácil de persuadir por su 

deseo de evitar desaprol::eci6n socia\. 
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Investigadores atrericanos roncluyen que la sensibilidad a la persua-

sUin puede ser irrlepen:liente a los argll11E!ntos y ne:lios anpleados por -

el persuasor, a éste ras<JO lo llrunan persuasibilidad y denuestran as! 

misrro que alguros com¡xmentes de la personalidad- corro sentimientos de 

inferioridad, de inadaptaci6n, ausencia .de agresividad- aumentan la -

persuasibilidad. No encontraron relaci6n entre la inteligencia y la -

persuasibilidad. Atribuyendo las diferencias entre haTibres y nrujeres a 

las influencias socioculturales asi ecuo unos rasgos hcrroitarios, pri 

meras experiencias, educaci6n, influencia del modio, se unan para mod~ 

lar una personalidad que será más o meros sensible a la persuasi6n. ( 2 

Es iJTp)rtante advertir que en el caso de la inteligencia no hay pruebas 

de que ésta se relaciona ron la persuasibilidad; ahora bien, varias 

habilidades intelectuales vinculadas con la inteligencia, como pensar 

y concentrarse intervienen en la canprensi6n del lenguaje, asi se pue

de relacionar ron la persuasi6n. 

" WFJTZENllOFFER en sus estudios denruestra que la sugestionabilidad se 

halla al máximo a los 7 u B aros, y que 1lsta es mayor en las nrujeres 

que en los h:<rbres " ( 2 ) • 

Las personas de E<lad son clasificadas caro J1'8!10s persuasibles, in:lepe!} 

dient€IOOllte del sexo, son más r!gidos que los jóvenes, pero ro se pue

den hacer generalizaciones con respecto a la persuasibilidad y a la -

edad crorol6gica. 

" con relaci6n al se.w, entre las mujeres son rr6s frecuentes los cam--. 

bies de actitud que en los harl:lres, a listos les impresiona m!!s que a 

las nrujeres una argunentación lógica y !\stas retienen nrucho meros del 

contenido verbal que los ha11brcs " ( 7 ) . 

" HOUVLl\ND en estudios hechos irdica que las jóvenes se ven ligeramen

te m!!s disp.iestas c¡1.1e los hanbres a cambiar de opinión en situaciones 

coercitivas por su necesidad de favorecer a otros, particularmente a 

los lurbres " ( 3 ) . 
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la rujer culturalmente guaroa el estereoti¡x> de dependiente, intransi -

gente y maleable, en la sociedad la nujer tiene menos alternativas para 

hacer cualquier rosa significante que el halbre, aclarando que la mujer 

de clase l!'Edia tiene mayor influencia de opin.i6n en su trodio, que las-

rujeres de clase alta o baja. 

" La rrujer estl! ronsciente de su estado de segunda clase en um sociedad 

patriarcal, agregaroo que la mujer tierilc a ser arrbi valente acerca de su 

propia sexualidad, refiere que el larore se encontrada en igual situa

ci6n si vivi&arros en un matriarcado " ( 3 ) . 

.. JANTZ al encxintrar ~stas diferencias en los sexos, indica que se debe 

oonsiderar se¡:aradamente a los grup:is de licrrbres y nujeres " ( 5 ) . 

En estudios de f~ros perceptivos y cognositivo, al ser expuestos -

lnlbres y nujeres a est!nul.os enga00sos, se ena:>ntr6 que los sujetos-

faneniros son ~s f4cilmente influenciados que los sujetos masculinos. 

·se encontraron dos variables predis¡:xosicionales que afectan la persuas.!:_ 

bilidad en un irrlividoo, una es los factores de personalidad y la otra

las influencias culturales de la clasificaci6n de sem, con sus difer"'!)_ 

cías estereotipadas entre el papel de rou¡:ortamiento del hacl:>re y de la 

mujer en nuestra sociedad, sierxlo ~ fuerte entre las muje:es que en

tre los lmbres ( 5 ) • 

,... EL GmlPO 1 El gru¡:xo se produce al tener ante rosotros dos o m'ls persa-

nas y cada una de el.las va a experilrentar la presencia del otro y se -

sentir4 vinculado a los d(ll'ás con una esrecie de corriente afoctiva que 

se propaga de una a otro y que ira crecienlo a rredida que a~ta el ..,. 

nehero de individuos, ~ta es la esencia del grup:i, cuyos miembros se -

encuentran vinculados a un rnisro deraiti.nador cx:rni:in, caro un Hder, un -

un ideal, un proyecto, y basta que ilstc derx:minador comWi desaparezca-

para que se disuelva el grupo. 

Estas caracter!sticas ronstitutivas del gru¡:xo son necesarias para cx:m-

preirler el objeto de la persuasi6n y es una base para la misma. 



El gnJFO pe:¡uefu adopta CC111pOrtamiento diferente de los individuos o de 

la masa. Para preveer las reacciones de un gru¡:x:i hay que tanar en cuenta 

m!s que sus cualidades itrlividuales, el nCirnero de miemros que lo WTI?.?. 
nen. Una a:insideraci6n fisiológica nos explica esto : muy esquem'itica

nente se p.iede distinguir en el cerebro humano dos zonas principales : 

a) una zona superior a:irtical ( CORTEX ) sede de los procesos conscien

tes, intelectuales y racionales. b) una zona inferior tal:l!nica ( THl\Ll\

M:JS ) sede de los procesos inconscientes, afectivos e irracionales. 

Henos visto gue los individuos de un grupo tienen une con respecto a -

otros sentimientos más o menos intensos y más o rreros conscientes. Esta 

corriente afectiva es un feOC.cueno intelectual, irracional y en gran )?i'E 

te inconsciente, que interesa solo a la parto tal:l!nica del cerebro de -

los itrlividuos presentes , de lo que resulta : que cuanto mayor sea el 

n!Snero de individws que forman un grupo, tanto iras se ve solicitado--

el tálarro en caclil uno de ellos ( 2 ) • 

fi:J. ¿ 
En el grupo de la figura ntinero 1° se puede considerar que el tálarro de 

cad uno está solicitado en tres direcciones. 

En el ·grupo de la figura nl'.irnero 2° el tálano de cada uno está saretido

a prueba dos veces mlls, puesto que lo solicitan en seis direcciones y 

as! sucesivamente, hasta lle;¡ar a la forma extrema del grupo, es decir, 

la masa en que la vida talámica alcanza una intensidad e.'ttrerna (2). 
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A nivel del cerebro, sucede que si éste no dis¡'iusiera m'.ls de una canti

dad emitida de energ!a, hasta el punto de cuanto m'.ls aunenta la activi_ 

dad tal&nica, a su vez, disminuye la de COrtex. Por éste notivo en too.;. 

ría, el individuo aislado tiene el danJnio absoluto de su Cortex, adop

ta roTI¡X)rtamiento escencialmente intelectuales y racionales. En realidad 

el l>:Jnbre aislado también se encuentra aislado ¡:or su Mlarro, pero no -

se eotp:>rta igual que si se encontrara dentro de un gru¡:o. 

No existe di.da de- cuanto m'.ls iro¡:ortante es un gru¡:o, tanto m'.ls afectivo 

e irracional. La opini6n de la royorl'.a es más efectiva para cambiar ac

titooes que la opini6n de nn experto, el hanbre conffa irenos en su pro

pio juicio, es menos crítico o evaluativo cuan:lo opera con multitud. 

" De ésto se desprerrle que a un irrli vi duo hay que dirigirse de un rrodo

m'.ls intelectual y a una rosa de un nodo m'.ls afectivo " ( 2 ) • 

PERSUASICll : Las personas puErlen ser influ!das ¡>:>r el castigo o ¡:or la 

fuerza f!sica, pero en esta cultura generalmente tratanos de inducir la 

acci6n de otros rre:liante el lenguaje perSUitsivo y la sugesti6n.Ia pcr

suasi6n a veces i.nl>lica el S1Pleo de palabras con tonalidad E!lDCional, 

pronesas o sugestiones sutiles. la carun:icaci6n interpersonal opera en 

dos niveles : a) el nivel arocional y b) el nivel racional. Ninguno de 

los dos opera CX11pletaroonte separada de otro, sin E!1lbargo la mayoría de 

las oorunicaciones pertenecen a uno u otro nivel. 

Mél'ISAJE l\FEl.'"'rIVO : Para lograr una cxmtrlicaci6n EJTOCional se ra:¡uiere -

coraje y crnpasi6n, el cxm.micador debe nostrar sentimientos de simpa--' 

t!a con las personas involucradas, debe nostrarse confiado para evitar 

una mala inte.rpretaci6n, el rechazo o el ser ignorado. Cuando uno so ve 

enwel to erocionalmmte las cosas adquieren una nayor importancia, el -

cammicador debe de estar preparado para saber nanejar todos los senti

mientos que se despierten, CCITO dificultades, desilusiones, desavenen-· 

cias. Esi¡8 afectada ¡:or las actitudes, necesidades, netas, experiencias 

pasadas, estados de Wrro, y pre.sunciones de los participantes. El =
nicador debe representar su papel correctanente e intentar envolverse

persona!Jrente en el oyente, para facilitarle la recepci6n del mensaje -

ll!DCialal que siente el orador. 
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E;l lei'i;J\Ja je de la afectividad es esencial.rrente el del niño, que aún ro 

sufre las restricciones de la educaci6n , este len;¡uaje sera el del am:ir 

y del odio, la alagda y la pena, el taror y la mnfianza. " Para per

suadir a un gruf') debaros dirigirr..:is a 61 = si fuera un niño, cuanto 

ll'ás numeroso sea un gru¡:o más debaros o:insiderar su nivel intelectual -

cilrro ell31'efltal, seg(in su actividad talámi.ca " ( 2 ) . Por lo que se deba 

a¡plear un lenguaje im:lginativo, puesto que la ill'agcn es el lenguaje -

natural del t:.\llruro y por tanto de lo afectivo, pues el inconsciente -

- que que es pura afectividad - ro tiene otra fo1111a de expresarse ( caro 

en los sueños ya soo donnido y despierto ) . " 6sta es una de las razo-

nes por lo que lo atrliov isual tiene un poder persuasivo superior al del 

lenguaje, roro la televisi6n que FQSee un gran ¡:xxler de persuasi6n "(2) 

Tambi!'ln resulta evidente que el nivel de sencillez de las inágenes debe 

de estar dosificado en funci6n del número de sujetos en el grup:>. 

Se debe ele usar la bilateralidad, hacer uso de la ammaza, pero en forma 

iroderada, presentar repeticiones e inteivalos y oon variaciones .cuardo 

se habla a un gru¡x> grande de un rrodo exclusivamente afectivo, esta no
ci6n ro entra en juego, pues no se transnite nirguna informaci6n 6 aun

que se a:rnurúque alguna , no est.1 destinada a ser marori zada o integrada 

en un proceoo intelectual 16gico. 

MENS/IJE 11/CICW\L : Se refiere a wia ronsidcraci6n de los ta\Us, ar<JUTIC!! 

tos y mociones relativamente directas y psiOJ16gicamente ordenadas ,se 

usa el argumento bilateral. L3 persuasi6n racionalista tiene el atrac

tivo de ser una evüluaci6n objetiva y racional, es un llam:ido honesto-

y sutU a que se sigan las reglas del juego ( 7 ) . 

El hanbre que se oorrlucc raciomllnentc est:,1 receptivo a nuevas informa

ciones, ya sean aoordes o no oon sus preferencias, es capaz de in'1giror 

las implicaciones y ooncretas oon..i:;a..i.iencias U.e sus opiniones. la racio

nalidad exige una cierta irrlcpendencia con relaci6n a la pertenencia de 

grupas, ésto pr<Xluce un efecto paralizante de su vida c!vica. 
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El comunicador racional usará fornas de apoyo coro m:rlio de sostener sus 

ideas principales y obtener nv:ojores resultados, una de ellas es el ejan

plo :uan:lo un orador estll ante un grupo y al hablar· tO!ra ejanplos de -

experiencias personales que revelan el parte del "yo" y por ello invitan 

a la C!T'pat!a del oyente, o se puerle us..tr experiencia de los daros o ejei_!! 

ples hlpotéticos. otra forna de apoyo son los hechos, = descuhrir una 

situación existente y que puede ser verificable.Si algo oo es discutible 

es un hecho. Se puerle usar la estadística que es una concentraci6n de -

hechos condensados en un s6lo núnv:oro. El corocilniento de los hechos hace 

que lo que se dice tenga mis sentido y aumenta la credibilidad del comu

nicador .otras son las ilustraciones que son cjanplos prolongados, son -

historias o acontecimientos usados por el o:tTiwiicador para iluminar una 

idea. Otro es el miploo de opiniones de otros para apoyar nuestras ideas 

asegurándonos de que el aooitcrio conozca a la persona del que cstanos

hablaroo o proporcionarles la info=ci6n. Se debe de hacer una conclu

sión explicita y objetiva, hacer uso de las repeticiones a intervalos 

y con variaciones. Se debe de elegir una variedad de fornas de apoyo -

para desarrollar un mmsaje, éste le aii..1de intcr~s, proporciona un ---

carrbio en la marcha y lM.lltiene la atenci6n. 

ESTRLCruRA DEL MENSt\JE : CUarrlo estructurairos un mensaje debrnos de pe:!)_ 

sar en el oyente. LDs rrétodos de organizaci6n que existen son : croro--

16gioo, tanático, 16gioo, por dificultad y natllral. 

En una a:mmicación interpersonal la estructura dci:e ser flexible, pero 

en un roonsaje racional el lll?.l'lsaje estructurado puerle conseguir un nayor 

efecto¡ " ro obstante existe una ley que puede ayudar a estructurar los 

mensajes¡ prirrero debe de dccirle al oyente lo que va a decirle, luego 

decirlo y finalmmte dccirle lo que se le ha dicho, se debe considerar 

la flexibilidad, la adaptabilidad y la variedild " ( 4 ) • 

Para ser un eficaz oommicador debaros de desarrollar nuestras habilide. 

des de adaptación ¡>lril que nuestra conducta encaje en las circunstan-

cias, tener una actitu:l cooperativa. otro factor es su crerlibilidad, -

cuanto nayor es la posici6n del que cx:rnunica, mis influencia es la que

ejexce, para ·que los d<m!s tengan confianza en rosotros debmos de ser 

visto ¡:or los otros CD10 f idedigro. La fuente que el grupo tiene en -

al ta estima facilita la persuasi6n. 
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En el atq>loo de la persuasi6n bilateral la gente resiste m.1s la contra

propaganda y es mejor cuando los receptores se(ponen al punto de vista 

que se es!A presentando y la persuasi6n unilateral es m.'ls efectiva "'la!! 
do el auditorio ya est:.1 convencido del punto. de vista presentado ( 7 ) . 

Estudios durante la guerra oomprobaron que el presentar la bilaterali -

dad es m.'.is eficaz en personas de nivel de educaci6n alto y la unilater!!_ 

lidad resulta rms eficaz cxm pei:sonas wenos inst.ru!das o usán:lolo a:rro 

técnica de refuerzo, el orden a presentar los arqmentos bilaterales s~ 

ra el pro prilrero y el contra despu6s. 

El rnpleo de elerontos amenazadores son menos eficaces a ll'Cdida que se 

hace m.1s ext.raro. El aooitorio que se le provoca un exceso de ansiedad 

tierrle a rehuir al m:msaje en lugar de presl:aJ: atenci6n y aceptarlo. 

Investigaciones indican que la persuasi611 es más eficaz si se presentan 

oonclusiones ru.-plícitas por parte del persuasor, en lugar de que los 

mianbros saquen sus conclusiones p:>r s.! misnos, es rn:is eficaz para lo-

grar la aceptaci6n. Independi.cntenente de lo cultivado que seairos hay -

ocaciones que buscarros respuestas i.nmxli.atas cuando estallos influencia

dos ¡xir respuestas persuasivas ( 9 l . 

Iil rcpetici6n ¡xir sí mismo contribuye a la persuasi6n, present:inc1ola a

intcvalos. La repetici6n con variaci6n constantenente recuenla al oyen

te cl punto a persuadir y hac" llamamiento a varias necesidades e :i.m-

pulsos. 

Al estructurar un mensaje se debe ª" tener presente la capacidad de C"!! 
sancio de un grupo, los individuos son m.1s fatigablcs en grupo que to
nados solos, la resistencia es rrei10s cuanto mayor sea el gn.q:o. 

El grupo presenta tendencia a lo fácil y reclk1za el csfUerzo intelec

tual y s6lo admite idms sin~>les y concretan. 

En el grupo la proposici6n se hace val"s, Jo m1s sJ.nvlc y sobre todo lo 

más fácil, obtendr~ sin dificultad la rruyor aceptaci6n. 

Iil voi debe de ser fuerte y bien m:xlulada con toros variados, para man

tener la atenci6n del grupo. 



I/\ INWalt.>..."CICN : la introducci6n debe satisfacer ciertas necesidades, 

debe de tener ganclx>, CXJro el de iniciar el discurso con una frase de 

impacto. Debe de constituir una prepiraci6n y acondicionamiento en el 

plaro afectivo o racional, según se trate y debe de anunciar la estru~ 

tura y el contenido del razonamiento que va a seguir. 

U\ CaatJSICN : En la conclusi6n se debe recordar brevG1rente las idcsa 

del mensaje y abrir un debate con el gru¡:o, dejarxlo que los interlocute_ 

res hablen y escuchen con atenci6n. 

B) • - EVAW/'CICN CRITICA DE ES'roS PUN'TOS DE VISTA 

Las investigaciones sobre persuasi6n est.m recienterrente iniciadas, -

por lo que falta aGn la abtenci6n de resultados respecto a los dos -

sexos¡ puesto que la nuyor!a de las investigaciones se han llevado a -

cabo en varones, haciendo falta estudios más minuiciosos con mujeres, 

ccno puede ser o:m relaci6n a las edades, personalidad, los diferentes 

tipos de persuasi6n y la resistencia a ella. 

l\ me:licla que VMDS aprerxliendo más acerca de las rroti vaciones de las 

personas resistentes a las influencias sociales, podraros llegar a es

tructurar una imágen !T'ás alllpleta de lo que se requiere para ser sensi

ble a nuevas ideas y ser Ca¡l<1CCS de canbiar las propias opiniones ---

cuando se enfrente a argurontos y apelaciones persuasivas vigorosas. -

Además el continuar ccrnparanclo a personas que sean rroderadarnente pers~ 

sibles con aquellas que sean m<!s cr1idulas, ¡:oclaros incrementar nuestro 

ooroc:iroiento de lo que se necesita para tener una personalidad discriraj,_ 

natoria y flexible, el tipo de persona reflexiva que pueda rearoionar 

selectivairente y racional.trente a las presiones persuasivas, que se en

cuentren en la vida diaria, aceptarrlo unas y rechazando otras, depen-

diendo de lo que se dice • caro se dice y quilln lo dice. 
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I&l persuasi6n debe resultar beneficiosa o no para el ~ptor, seg(in -

sean los intereses del emisor, enoontrándose i~fenso al receptor ante 

ciertos intereses personales, caro sucede en el caso de la publicidad 

y la propaganda, en el cam¡:o educacional la persuasi6n debe ser utili

zada indistintanente de manera positiva por su capacidad de crear acti

tudes en los educandos. A diferencia de la sugesti6n, que es un ~todo 

eficáz para lograr un carrbio de actitud, pero la persona responde sin 

cr!tica alguna al estímulo persuasivo, por modio del uso de diversas 

t6cni.cas, caro es el empleo de los grupos, la sugesti6n pos asociaci6n 

o la creaci6n de una atrr6sfera apropiada para inducir a la sugesti6n. 

Pero tenaros rorro objetivo en el estudio lograr un carri:Jio de actitud en 

la. persona, donde obtenganns la adhesi6n llbre del sujeto hacia el !lle!! 
saje, después de que 6ste lo hubiera aceptado. 

tos resulta dos obtenidos utilizardo la disonancia cognoscitiva son mo

jo res, mientras irems presi6n se ejerza sobre los receptores; es decir, 

cuanto mayor libertad de eleoci6n tenga una persona para elegir una -

acci6n que difiera a sus actitudes, rrás probabilidades habrá de lograr 

un carrbio de actitud. 

Por lo tanto oonsideranns que la persuasi6n es una buena técnica , pues

to que la persona decide conscientemente su adhesi6n, justificando su 

cant>io oonvencido de que obtendrá una reoonpensa y oon esto reduce la 

disonancia. 

I&l gran mayor!a de las investigaciones sobre la persuasi6n son realiza

.das en otros países, por lo que es necesario realizar estu:lios en Mifu<!_ 
oo, para que nos proporcionen datos 111<~s confiables sobre hamres y nu

jeres en nuestra cultura. 

En la investigaci6n se torr6 cono muestra a un gru¡X> del sexo fanenino, 

por haber encontrado pocos estudios, sobre ello en nuestro país, un -

objetivo de éste estudio fué el de oontribu!r con la educaci6n donde -

oonsideranos uc¡e hace falta rrás interés en el aspecto de la persuasi6n 

e.aro rr-<.'<lio de inf.llúr m'is positivam:mte en el estudiante. 
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C) , - CCN:WSirnE.5 DE LO ESCRI'ID DE Ll\ PERSUl\SICJI 

r..á cx:mmicaci6n persuasiva tiende a carrhiar la aét.itud o corxlucta de -

otra persona. El prcxlucir un carrhio de actitud es difícil debido a que 

las actitu:les es~ situadas en lo mis profundo de los patrones de la -

corducta y creencias de la personas que se intente persuadir, en reali

dad un oc:mmicador m persuade a su oyente, es el oyente que se persuade 

a s! misno. 

Sin tamr en cuenta las rredidas que se usan para la persuasi6n ( u:xm, 
PAnm Y El'!O> ) se requiere una gran paciencia y habilidad para lograr 

un caroio. Para lograr una respuesta a largo plazo, es necesario un con 

t!llU'.l refuerzo. En los programas de persuasi6n hay que presentarles con 

clusiooes ya hechas que los oyentes puedan digerir fácilmente, pues cuan 
· to nnios te:Y;¡a que dar el oyente, mis posibilidades hay que canbie de -

actitud o de corducta y m1s en grupos de adolescentes, corro en nuestro 

caso por ser l!stos de naturaleza in:¡uieta y prestar poca atenci6n a los 

tenas de pooo interes para su a:lad. 

Las situaciones inteipersonales y de pequeños grupos son los más efec~ 

vos para lograr un canhio verdadero, puesto que permite que el oonuniq¡_ 
dor se relacione con el oyente a trav~ de varias transacciones persua

sivas. 

Para CXl!l'render la persuasi6n es necesario a:xnprender c:6ro resistirse -

a ella, descubrir qué mecanisnos funcionan en la adolescencia para re-

sistirse al canbio. La resistencia es la postura natural, nuestras creen 

cias y nuestros estilos de vida., oos gu!an y cuan:lo · ten<J1Ds dudas oos -

aferrartDS a ellas en vez de canbiar, en los casos de que oos afecta, "!'!. 
beros que postura tamr, éste es el rroti vo por el qil¡e la persuasi6n -

sea dif!cil y explica por qui! es necesario dalprenderla. 
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La sugesti6n es la fonra 11'1s sut!l de la persuasi6n, entre las t&:nicas 

nás a:mmes que hay : - puede ser est:Urulanio la integraci6n social de 

un grupo, - creando una atm:Ssfera apropiada. En la sugesti6n la persona 

resp:11-.:le sin cr!tica alguna al est!mulo persuasivo. 

Generallrente la gente cree lo que quiere creer, para carrbiar al . oyente 

· .pri.lrero hay que carrbiar su actitud •. Dcbe!Tos de tener en cuenta que podg_ 

n-Os producir un cantiio de actitm ya sea rorto, largo plazo, duradero etc. 

El harbre por naturaleza tiende a mantener tm equilibrio interior, por 

lo que cuando se le presenta una disonancia tiendé'a reducirla. /\ eso -

se le llama haooostasis psicol6gica. 

La sensibilidad a la persuasi6n puooe ser indcperoiente a los argunentod 

y nmios anpleados por el el persuasor y a ésto se le llana persuasibili

dad y ésta dependerá de los carp:mcntes de la personalidad. 

La mujer c:ulturallrente es nás suceptible de persuasi6n por temer a la 

áiibivalencia acerca de su propia sexualidad. Especial.nente en nuestra 

investigaci6n, caio ya se dijo anterionrente, que la joven adolescente 

e5. más suseJ?f:ible a los call'bios de actitud, por ser ésta una etapa de -

transici6n y fue ésta una de nuestras in:¡uietudes para realizar nuestro 

estudio. 

Las características que ronstituyen a un grupo son necesarias para oom

preroer el objeto de la persuasi6n y es una base para la mism;. cuanto 

m4s. elevada. sea la educaci6n mayor es la dependerx:ia de los neilos im

presos y cuanto m.'.ls bajo es el nivel de educaci6n ~s se deperderá de 

la palabra hablada o de las illágenes. 

Para a:Jnprellder las reacciones de un grupo hay que tanar en cuenta que 

en el cerebro h\Jl1al0 hay dos zonas principales a) zona rortical ( rortex) 

sale de los procesos ronscicntes y racionales y b) zona inferior tal~

mica ( thálano ) sede de los procesos inconscientes, afectivos e irra

cionales. 
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Debido a que ro poderos controlar continuairente la con:lucta de los ~s 

intentanos persuadirlos a que cambien sus actitu:les, en un intento de -

cant>iar su con:lucta. 

caipren:lcr la persuasi6n es rruy inp:>rtante, tanto para la fuente ccm:> -

para el receptor, a trav& de la OC1Tprensi6n ·la fuente puede desarrollar 

efectivos mensajes, el oyente p.iede OCITprender la intenci6n de la fuente 

y si lo cree apropiado, qxmer resistercia a tales mensajes, 

La OCllUlicaci6n por lo general tien:le a ser de dos formas a) afectiva y 

bl racional; los resultados son mis efectivos cuando en una canunica

ci6n se utiliza las dos formas, 

De acuertk> al oyente o al auditorio, dependerá la fornia en que se es

tructure un mensaje. 

·En los 11111lSajes persuasivos ccm:> se intenta integrar en los nuestros,. de 

tipo racional y afectivo, se incluye en su catp0sici6n la bilateralidad 

oon llllyme& efectos que la unilateralidad; usando elarentos amenazantes 

m:ideradoa, la voz debe ser fuerte y bien l!IXlulada, con toros variados P! 
ra mantener la atenci6n del grupo, hacer uso de la repetici6n ya sea de 

intervalos o de repetici6n y presentar conclusiones expl!citas del iren

saje. 
El nensaje persuasilio deberá ir ncaipañalo de una introducci6n que de

ber& irx:luir un gancho o una frase de jnpacto y una conclusi6n, don:le 

ae iecuerden las ideas claves. 

Para despertar en el receptor el deseo de pensar y de hacer lo que se -

sugiere hay que lograr que tanen oonsciercia de que en ello encontrará· 

al<J> aqradable, la satisfacci6n de un deseo o de una necesidad, o la 

supresi6n de · una necesidad. 
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CAPITULO 3, 

A) • - ESrABI.El::IMUNIO DE HIPOTESIS. 

8) • - DIS::USICl'l DE U>. ME.'IOOOLOOIA DE INVES'I'IGACICl'l USADA1 · RE:rJ>cICl'l mmE 

LAS l!Il'Ol'E.SIS Y LOO Cl!JETIWS DEL FSIUDIO. 

C) • - TEXlUCAS DE REXXlLEl::CICli Y ANllLISIS DE DA'IOO. 



C A P I T U L O 3 

Ml\ICO DE REFEROCIA CXN:EP'Itll\L Y ME'ro))L(JGIA. 

A) , - ESI'ABLE:IMI!NID DE H:trol'IBIS DE INVESTIG/lCICll 

En base a los objetivos expuestos anterio:rnente y para ¡xxler alcanzar 

. los resultados se establecieron ·las siguientes hi¡:6tesis : 

1 •- A Hi = EKiste una diferencia significativa de actitud entre el -

pre-test del roonsaje afectivo ( grupo X2 ) y el pre-test 

del roonsaje racional ( grupo Xl ) • 

lb = No existe diferencia significativa de actitud entre el ~

pre-test del mensaje afectivo ( grupo X2 ) y el pre-test 

del roonsaje racional ( grupo Xl ) • 

l º- B lli = E>dste una diferencia significativa de actitud entre el -

¡:os-test del mensaje afectivo ( gru¡:o X2 ) y el ¡:os-test 

del mensaje racional ( grupo Xl ) • 

lb = No eidste diferencia significativa de actitud entre el -
f 

pos-test del """'5aje afectivo ( grupo X2 ) y el pos-test -

del mensaje racional ( grupo Xl ) • 

2~- A lli = Existe un canhlo significativo de actitud entre el pre

test y el pos-test del mmsaje afectivo ( grupo X2 ) • 

lb = No existe cambio significativo de actitud entre el pre--

test y el pos-test del lll!llSaje afectivo ( grupo X2 ) . 

2º- B lli = EKiste cantiio significativo de aCtitud entre el pre-test 

y el pos-test del mensaje racional ( grupo Xl l 

lb = No existe cambio significativo de actitlXl entre el pre-

test y el pos-test del mmsaje racional ( grupo Xl ) • 
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MUESTRA : La muestra es~ formula por 66 sujetos de una instituci6n -

de educaci6n privada:, para seforitas,de un status socioea:m~niro nelio 

alto, contando el grupo Xl con 27 sujetos y el grupo X2 con 39 sujetos. 

los dos grupos fueron tanados con caracter exper.!Joontal, aplic&ó:>les 

la variable ir.:lepe!Jiiente que fueron los mensajes grupo Xl = racional 

y grupo X2 = afectivo. 

M1.lESTRro : El tipo de mues treo que se utiliz6 para la selea::i6n fué -

por cuotas ro probabil1stico, debido a que tCXMltOs los grupos de ter-

cero y segundo de bachillerato espec1ficarrente. 

A a:intinuaci6n .se describen las variables que intervienen en éste es

tu::lio 

* VllRI!\BLE DEE'FlIDIENTE : 

* VAllIA!ltE lNDEPmDIENTE 

* VARIABLES A CCMrolJ\R : 

Carrbio de acti too. 

los mensajes. ( afectivo y racional) 

del tetna Mbitos de esttrlio. 

- edad entre 15 y 19 aros 

- seXD femenino 

- nivel de educaci6n bachillerato 

- status socioecoróniro nelio al to 

• VARIABLES EX'rnAAA.5 A ccmroIAR - establecimiento a.e rapport adecua~ 

do. 

- instrucciones adecuadas de la -

consigna del test. 

- modio ani:>iente de aplicaci6n, 

Inst:runento de nelici6n : Para 1iste esttrlio se tar6 en cuenta los 

resultados obtenidos irediante la Encuesta de ll&iitos y. l\ctitmes 

Hacia el Esttrlio, de la cual se hartl un breve resll!oon 
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Pealizado por - - HOLTZMAN. 
Utilizanos la encuesta de hábitos y actitudes hacia el estudio ( El!AE ) 

caro pre y pos-test. 

La en::uesta de Mbi. tos y actitudes hacia el estudio ha sido desarroll!! 

da ron el fin de hacerle frente al problana que cientos de estudiantes 

que a pesar una gran actitu::l esrolar, obtienen bajas calificaciones, -

mientras que otros ro obstante su habilidad roodiocre ruestran un fun

cionamiento huero en la escuela. Esta encuesta es una rood.ida de los iré 

todos de estudio, de la notivaci6n ron respecto al estudio y sobre --

ciertas actitules sobre las actividades escolares de gran inµlrtancia 

en toda aula escolar. 

El pr.ilrer objetivo de Elll\E es prirreramonte el de identificar estu::lian

tes cuyos hábitos y actitu::les con respecto al estudio son distintas de 

quienes obtienen altas calificaciones. El segundo objetivo es el de -

rontribui.r al rnai'Or entendimiento de aquellos estudiantes que muestran 

dificult<>'.les acad€mi.cas. El tercer fin de la encuesta es el de proveer 

una base de ayu::la a dichos estudiantes para que mejoren sus hábitos y 

acti tules hacia el estu::lio y asf p.iedan desarrollar a plenitud sus po

tenciales positivos. 

El Elll\E es un excelente roodio para predecir el logro acadánico, otras 

tredidas de actitul i.rrlican que su poder de pred.icci6n es debido a que 

miden 'características ignoradas ¡:or dicms instrurrentos, tal eficien-

cia refleja su desarrollo sistm.1tico, asf una riguroza validaci6n Cl'.)t 

zada, anplearrlo criterios anpfricos de ooto acad€mi.co. 

l\CMINISTRllCICtl : La EHAE se aplica en un prono:lio de .20 a 30 minutos 

a todo estudiante se le pennitirá finalizar cl cuestionario, la encu~ 

ta consta de un cuestionario que está fonnado ¡:or cien afirmaciones, -

cada afinraci6n está provista de una escala de 5 puntos ( rara vez, aj._ 

gunas veces, ron frecuerx:ia, por lo general y casi sianpre ) y de --

rojas de respuesta que consta de 7 escalas que son las siguientes· : -

evitaci6n retraso 1 rrétodos de trabajo, hábitos de estudio, aprobaci6n 
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del maestro, aceptación de la roucación, actitudes hacia el estudio y 

orientación hacia el esttrlio. El examinador les dice oral.Jrente la ron

signa leyéndola junto ron los esttrliantes. 

Esta encuesta fué aplicada en la prirrera y en la tercera sesi6n de la 

investigaci6n, caro pre y pos-test respectivairente, haciendo la aplic!! 

ción a cada uro de los grupos por separado, antes y después de los "'e!! 
sajes persuasivos. 

CCNFIABILIDl\D Y VALIDEZ : 

La San Maro:is High School tle San Marcos Texas, pro¡:orcion6 las muestras 

de alumros que se utilizaron en los estudios de confiabilidad del test 

retest, para un intervalo de 4 san.mas fueron 0.95, 0.93, 0.93 y 00.94 

respectivairente, para las su!Jescalas de evitaci6n-rcstraoo, rn6todo de 

trabajo, aprobaci6n al Jl'aestro y accptaci6n a la educaci6n. 

Los roeficientcs corres¡:orrlicntes de 14 semmas fueron 0.88, 0.86, 0.83 

o. 85 respectivatrente. Estos dos estudios iooicaron que las puntuaciones 

de las cuatro subescalas de la EllAE son suficientemente estables en el 

tiaJllO ¡:<tra justificar su uso ¡:ura la prroicci6n de ronductas futuras 

o para evaluar el grado de carobio en los Mbitos y actitudes hacia el 

estudio después del asesorarrci.nto. 

Su validéz predictiva es evidencia de su importancia para todo c'onsej_g 

ro. Un re¡:orte detallado sobre el desarrollo de la EllAE y de la ir1for

mació11 estadística sobre su validéz y sobre su ronfiabilidad aparecen

publicados en su edici6n en inglés del nanual de la EllAE. su adapta

ción en castellano se basa en tres aros de investigaciones realizodas 

des¡:>Jés de la publicación en inglés. , 

DOs Psicólogos de la Universidad Aut6noma ele ~co, Fernando Garc!a 

Cortez y Eduardo García Hassey, prepararon en 1968 la traducci6n y acJaE 
tación originales de cada ítem de la prueba. 
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Estas prilreras traducciones fueron cuidadosawente revisadas por estu

diantes de Psioolog!a de Argentina, Bolivia, Chile, Costa Rica, Cuba, 

Panair.1 y Puesrto Rioo oon el fin de obtener una edici6n de fácil ocxn

prensi6n para todos los países de habla castellana. 

Esta versi6n se ha usado en una serie de investigaciones psirol6gicas 

y educativas, oon aprox.iJMda!rente mil estudiantes de escuelas pre¡:ara

torias, institutos tecrol6giros y universidades p!iblicas de Méxiro, 

La facilidad de la administraci6n, calificaci6n e interpretaci6n dur'1,!! 

te el bienio de investigaci6n es amplia evidencia de que la versi6n en 

castellano de la EHAE puede ser usaéla sin reservas ¡::or a:lucadores y -

psio6l09'.>s capacitados, 

La EHAE se ha validado en nme.rosas escuelas securdar ias y preparato

rias de USA, y en éstos estOOios el criterio aTipleado es el prorredio -

de calificaciones de un año. 

J\un:¡ue hasta cierto punto son ¡:oca fidedignos, las calificaciones de un 

año dan la linica est:iJraci6n realista del desmpcñ::J esrolar y puede obt.<=. 

nerse ron facilidad, 

En 1964 administra la El!AE a 3731 alunu>:>s de los grados 7-12, de 10 -

escuelas de Texas central. 

El coeficiente de validéz varía de 0.31 a 0.85 ron un prcmrlio de 0,55 

para la n\Uestra total. 

As! p.ies entre los resultados de la rra:iida de la escala de orientación 

hacia el estu:lio de la E!!AE y los prareclios de las calificaciones son 
significativas y ¡::ositivas para todos los grru:los de las 10 escuelas de 

la iruestra de Texas. 

Cuando se usa la funci6n' 'i de Fisher, para obtener prane:lios sopesados 

para la muestra total de 10 escuelas, las rorrelaciones a:in las califi 

caciones praredios 0,46,0~48,0.41 y 0.55 respectivairente para las esc2_ 

las de evitaci6n retraso, irétodo de trobajo, aprobaci6n al maestro y -

aceptaci6n a la educaci6n, a partir de los datos de valid6z señalados 

por las 4 subescalas, puede llegarse a la ronclusi6n de que cada unajle 

ellos ndde rasgos que desarpmm un papel i.nportante en el desernpei'I:> -

acadénioo de los altJTiros de los grados 7-12. 
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l.Ds usos que se le pueden dar a la Elll\E son los siguientes : 

-- Caro instr"utEnto de selecci6n, puo:le ser administrada a estudiantes 

de préparatoria y universitarios. Pudiendo aplicarse sola o fotlla!:! 
do parte de una batería de pruebas • 

--- Caro instr"utEnto de diagr6stlco, la EllAE pe1.mite que ol estudiante 

de un nodo sistE!ll'.itice y estaOOa.rizado irdigue alguros de sus sen

timientos y prácticas con respecto a su trabajo escolar. 

--- Caro ayuda al IMestro, sirve de ayuda ¡ura hacer oomprorrler al es

tudiante, aquellos principios escencidles ¡xu:a estudiar con efi--

ciencia, así = la irn¡:ortancia del pa¡:el que desE!liperan los fac

tores notivacionales en ol ooto acad(mico. l.Ds estudiantes mues-

tran invariablerrente intereses en sus propias calificaciones. 

--- Cato instrurrento de investigación, mnrerosas investiguciones son -

evidencia do la confiabilidad y validl!z de la mAE. 

La baja correlaci6n entre la EllAE y otras nn:lidas de aptitud escolar y 

su relaci6n con el éxito acad&ni.co,. es prueba suficiente ¡x-u:a que se 

use a la par de otras escalas en investigaciones sobre educaci6n y --

orientaci6n. La calificaci6n total de la EH/\E puo:le representar la va

raible de orientaci6n hacia el estudio, ocada subescala pue:le ser usada 

corro controles de los htibitos de estudio o actitudes de los gru¡:os j n

vestigados. 

Su nivel de predicción es nnyor en algunas escalas que en otras. WS -

mejores resultados se obtienen cuando al administrar la prueba se ali~ 

ta al sujeto a expresar sinccrill'Glte sus sentimientos. 
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B) • - DIOCUSICJ¡ DE lA ME'!UJOl..OGIA DE INVESTIGACICN USADA: RELPCirn 

ENmE lAS lll~IS Y LOO CllJmT.Ul DEL ES'lUlIO : 

Para pcxler canprobar si los objetivos se CLU11plen, se debe de evaluar -

los datos obtenidos por los test y hacer un análisis estad1'.stiro ron -

la netcdolog!a adecuada. 

La metodolog!a estadtsl;ica proporciona delineamientos 16giros y exac-

tos para ¡xxler llegar a ronclusiones veraces, por medio de datos n~ 

riros. 

En &ta rretodolog!a existen varios puntos que a a:mtinuacil5n se pres"!'. 

tan 1 

1.- Coleccien de datos ooniensados en cuadros. 

2.- Hipetesis estad!stica ( relacionados ron los objetivos estad!stiros 

de 111 prueba 1. 
3.- seleccien del nivel de significancia. a<.: 0.05' 

4. - Seleoci&i del estadtstiro de prueba ( de acuetdo a las caracter!s

tic:a& de 111 prueba ) • 

s.- Jegla de decisi& • 

6. - Presentacien de resultados. 

1. - Coleccien de datos romensados en cuadros : 

IDs datos que se presentán en las tablas ( cap. 4 ) , grupos Xl y X2, -

son los resultados del pre y el pos-test de la encuesta de Mbitos y -

actitu:les hacia el estudio de cada uro de los sujetos. En las que . in--

tervienen las escalas de aprobaci& . al maestro y aceptaci6n de la edu

caci&. 
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i. - llip6tesis estad!stica ( relacionadas a:m los objetivos estadtsticos 
de prueba , • 

Por cada objetivo de investigaci6n se presenta una hip6tesis estadtst! 
ca.: 

Pri.nera hip6tesis de investigaci6n, ros indica que si hay un cant>io -

significativo de actitw, entre antes y después del tratamiento expe-

rimental , en cada grupo y entre los grupos. 

De aqut se desprenden cuatro hip6tesis : 

lA , Pre-test afectivo vs. Pre-test racional 

Ho ' Mx3 = Mxl 

lli : Mx3 / Mxl 

18 , Pos-test afeétivo .vs. pos-test racional 

Ha 1 Mx4 = Mx2 

lli : Mx4 ¡! Mx2 

2A , Pre-test afectivo vs. pos - test afectivo 

Ha ' Mx2 • Mxl 

Hi ' Mx2 <::. Mxl 

2B , Pre-test racional vs. pos-test· racional 

Ho1MK4.=Mx3 

Hi : Mx4 <. MKJ 
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3.- welecci6n del 'nivel de significancia : 

cuaroo los sucesos ocurren cinco ¡x:>r ciento de las veces o !110IJ)S, al

gurxis investigaibres estlln dispuestos a afiinar que los resultados se 
deben a factores ajenos al azar. Esta pranisa se oonoce CXX1D nivel de 

significancia 0,05 

Y e5 la probabilidad de descartar una hip6tesis verdadera. 

4. - Selecci6n del estad!stioo de prueba : 

DI la primera hip6tesis ( lA y lB ) , utilizanos la siguiente f&mula 

¡x:>r que se CXl!qlara el car¡:ortarniento de dos variables y utilizarros la 

f6rnula 

Íc = 
¡/5~n,+.s;nil- J n, + >tii-

11,+11~ -.;i n, · n-. 
que se utiliza para muestras iroependientes. 

Y la, ~6I?mlla para las hip6tesis 1( fA y 2B ) , que se utiliza para lllles

' · J .. 4-., .. .i.. 'tras OOpeniientes es la siguiente 

Te = -Í-
..b.

s.- Reqla de decisi6n : V'ñ' 

lA hip5tesis 

lB hi¡xitl!sis 

2A hip6tesis 

2B hip6tesis 

Tl..:, Tc..::'. T2 

T3..::"l'C ¿ T4 

Te ¿, T5 

Te L T6. 

6, - Presentaci6n de result.aOOs : 

se encuentran en el cap!tulo cuatro. 



C), _ TIDUCAS DE REX:OLEL'CION Y l\NALISIS DE Dl\'IOS : 

L1 reropilaci6n 'de datos se hiro ne:ilante la encuesta de Mbitos y ac

titudes hacia el estudio, que fuli apli<:OOa en fonna colee ti va a los S!!_ 

jetos que intervinieron en el estudio, el que se realiz15 con dos gru¡x¡s 

en tres sesiones para cada uro. 

Durante la prinEra sesi6n se les aplicó la encuesta de Mbitos y acti

tudes hacia el estudio, utilizando lista encuesta caro una herramienta 

para pacler medir las actitwes originales hacia el estwio, tanardo su . . 
escala de actitudes hacia el estudio, y puntajes brutos de la misma; -

se les teparti6 los cuadernillos y las hojas de respuesta y se les in

fom6 del objetivo de la prueba, leyerrlo las instrucciones y repitilin-

. do les que contestaran en fonna irrlividual, aoot:aOOo prinmo sus· datos 

personales; se les di6 un tiar¡:o lfmi.te de 30 minutos, sierrlo liste el 

pre-test. 

Posterionrente en una segunda sesi6n se les di6 una breve intl:Oducci6n 

oralmente, sobre el tana de estíxlio que fOO Mbi tos de estudio; expli

c3rrloles que el objetivo del trabajo era el de .ayudarles a ioojorar sus 

Mbitos de estudio. A rontinuaci6n se les present6 una audiovisual so
bre liste tara, pas&nlole a .un grupo el naisaje afectivo y al otro el -

mensaje racional. ( el rontenido de ~tos mensajes se encuentran en el 

ap&rlice Nun. 1 1 y por lll.tinv se les di6 una conclusi6n de lo expuesto 

oralmente, 

Por llltirro en una tei:cera sesi6n, se les aplicó ¡:or seguna vez la !"!.,...· 
cuesta de Mbitos y actitu:ies hacia el estudio caro ¡x¡s-test, oon el -

mism:> ·procedjmicnto que se hizo durante la primera sesión. De l!sta se

gunda aplicaci6n se obtienen los puntajes para hacer la ~ci6n e!)_ 

tre el pre-test y el pos-test. 

Final!OOnte despulis de la calificaci6n de pruebas, se hizo un vaciado de 

dat.os o resultados én un cuadro. 
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A oontinuaci6n se explican las hi~tesis establecidas anterforrnente @ 

ra una nejor cmtirensilSn : 

PRE.. Posr 
A 
F 
E 

"X. 1 e 'XI í 
r 
V te o A 

R 
A e 
r ít ..1. 'X .:2 o 
AJ 
A 
L 



' .. •· 

C A P ·I T U L O 4 

ANALISIS DE Ot\Tal 

A) • - PRUEBA DE U1 Hll'OI'ESIS O UIS HIPCII'E.SIS, USMIDO WS DATOS 

W:OL&:'I'l\IX:G. 
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1 
1 
1 

1 
Xl 

5° Bach. 

pre-test 

--- ----
1 67 
2 57 
3 61 
4 46 
.s 67 
6 73 
7 72 
e 67 
9 73 
10 68 
11 53 
12 59 
13 66 
14 58 
15 65 
16 73 
17 43 
18 73 
19 78 
20 45 
21 78 
22 64 
23 67 
24 66 
25 55 
26 58. 
27 55 
28 
29 
30 
31 
~2 
33 
34 
35 
36 
37 
38 
39 

:f 1707 -· 
.. _____ .. 

63.22 X 

s 13.30 

s ... 176.92 
- -----

Xl 

5° Bach. 

pos-test 

~---
79 
57 
62 
53 
67 
84 
70 
65 
74 
72 
58 
67 
64 
47 
56 
69 
54 
67 
73 
51 
52 
69 
66 
53 
59 
60 
69 

1717 
~-

63.59 

29.86 

891.71 

X2 

6° Bach. 

pre-test 

-------
70 
56 
48 
66 
58 
53 
56 
57 
67 
59 
54 
55 
63 
35 
57 
84 
53 
36 
49 
21 
66 
55 
46 
52 
43 
66 
37 
56 
46 
60 
65 
61 
78 
76 
51 
68 
56 
50 
49 

X2 

6° Bach. 

pos-test 

74 
48 
40 
62 
63 
53 
52 
69 
52 
54 
60 
53 
59 
38 
44 
84 
54 
44 
47 
20 
71 
56 
39 
54 
61 
68 
39 
62 
46 
58 
60 
51 
75 
77 
49 
67 
47 
65 
50 

-- -
2178 2162 -------1-
55.84 55.4 

12.05 12.4 --1-
145.43 154.6 ------- ~------- ~ 

- 46 _. 
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PRESI:Nl'/ICICll DE RESULTAOOS 

1 º- A Te = -2.Jl Se acepta Hi Te >Tl por lo tanto 

Tl = -2.00 Te <. T2 se acept:.1 Hi y 

T2 = 2.00 nos indica que hubo di -

ferencia significativa • 

1•.., B Te • -2.51 Se acepta Hi Te >TJ por lo tanto 

TJ = -2.00 Te< T4 se acept:.1 Hi y 

nos indica que hubo di-

ferencia significativa. 

2º- A 'Z'C = -.Jl Se acepta llo Tc-<:TS por. to tanto 

TS = 1.684 se acept6 Ho y ros .im!_ 

ca que no hubo ning&t -

cairbio significativo, 

2º- B Te = .22 Se acepta Ho Te< T6 por lo tanto 

T6 = 1~706 se aoept6 lb y ros iJld!. 
ca que ro hubo nlng!in -
canbio significativo. 
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1° <JIJF:1'I\Q : enoontrar si hay una diferencia significativa de actitud 

entre : 

Al El pre-test del afectivo y el pre-test del racional. 

* Hip6tesis 

lt> MKJ e Mxl 

Hi foDCl " MKi 

* Valor alfa 

o<.= o,os 

• Estadtatioo calculado 

Te -:.z.31 

•·Gdfica 

*Tdetablas (Tl yT2) 

Tl • -2.000 

T2 • 2.000 

* Con:lusilln : 

De llCIJeldD a la regla de decisi& en doode Tl <Te<. T2 y <Dll> 1 

~ -0.69 y Tl • -2.000 y T2., 2.000, por lo tanto Te es ;>que Tl y Te 

es .::: que T2, se acepta H i • Y esto nos irdic:a que existe diferencia -

significativa de actitud entre el pre-test del afectivo y el pre-test 

del racional. 
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1° Cl!Jm'IVO : Enoontrar si hay difereni:ia significativa de actitud 

mtre: 

B) El pos-test del afectivo ·y el p;>s-test del racional. 

* Hip6tesis 

llO Mx4 Mx2 

Hi Mx4 f Mx2 

. * Valor alfa 

o<."' 0,05 

· * Estad!stico calculad:> 

'II:: = -2.51 

*.Gr4fica 

1i= -.a.ooo 

* T de tablas ( T3 y T 4 ) 

_T3 -2.000 

T4 2 2.000 

* Canclusil!n 1 

o fi¡.: .a.ººº 

De acuerdo a la reqla de decissil!n en dome T3.::;Tc..::T4 y oaro 

Te = -2.51 y T3 = -2.00 y T4 = 2.00, p;>r lo tanto Te es >c¡ue T3 

· y Te es <'.. T4, se acepta Hi, y esto nos indica que existe diferencia -

significativa de actitud entre el p;>s-tcst del afectivo y el pos-test

del racional. 
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2º OOJElI'IW : encontrar si hay un cant>io significativo de actitud 

entre 1 

Al .El p:re-test y el pos-test del trensaje afectivo ( grupo X2 1 

* 1Up6tesis 

llo 

lli 

* Valor alfa 

o<. = 0,05 

• Eatlld!lltia> c:alcui.do 

'1t = -.31 

• Gr.Uic:a 

* T de tablas ( TS I 

'1'5 • 1.68' 

• Conclusi&I 1 

lle acuerdo a la regla de decisiCSn en dome Te éT7 y cnm : 

'Jtl • -.31 y T5 • 1.684, por lo tanto '1tl es menor que 'l'S, ae acepta 

Ho. Y esto ia in:liea que ro hubo ning\ln cantiio siqnifieativo de 

actitud entze .el pre-test y el pos-test del mensaje afectiw. 
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2° oomr.IW : Encontrar si hay un callbio significativo de actitud 

entre : 

B) El pre-test y el pos-test del nen.saje racional 

• Hip6tesis 

Mx4 Mx3 

Hi Mx4 > Mx3 

•.Valor alfa 

-e:: o,os 

• Estad!stiro calculado 

Te s .• 22 

• Grafica 

• T de tablas 1 t6 1 

T6 = 1.706 

• conclusi&I 
De acuerdo a la regla de decisi6n en donde .Te<::. T6 y CC1110 

• 

Te = , 22 y T6 = l. 706 , por lo tanto Te es ¿ T6 , se acepta !lo 

y esto rr:is iroica que que l'!O existe .canbio significativo de actitud 

entre el pre-test del mensaje racional y su pos-test. 
-. SI -



CAPITULO 5 

A) • ..: CCU:WSICllES CCN RESPFCIO AL Al'OYO O RACHAZO DE LAS HIPOTESIS. 

e1. - cao.usra<ES cm R&SPFCIO A ws os.reroos DE rsruoroo E.5TABLE

cI!XlS. 

D) , - DI!OISI<Jf DE POSIBLES IMPLICACI<m:S DEL ESWOIO A l!l M'.DEID, GHl

l'O, TEDRIA, OIS:IPLINll, me. 
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C A P I T U L O 5 

A) ;- CCN:LUSICJIES CCN RFSPl:I:'IO AL M'OYO O REX:llAZO DE W HIPOI'ESIS 

En la priimra hip6tesis ( lA ) en dorde Hi nos dice que existe dife

rencia significativa de actitoo entre el pre-test del afectivo y el-

pre-test del racional; full aceptada, ¡xir lo tanto rechaz4rdose Ho, 

· En la siguiente hip6tesis ( lB ) en dorde Hi nos dice que existe dif~ 

rencia significativa de actitoo entre el pos-test del afectivo y el -

¡xis-test del racional , fu!i aceptada, ¡xir lo tanto rechaz4ndose Ho. 

En la siguiente hip6tesis ( 2A ) en dorde Hi nos dice que existe un --

cant>io significativo de actitud entre el pre-test y el pos-test del -

afectivo,ful! rechazada, ¡xir lo tanto acept4ndose lb. 

En la siguiente hip6tesis ( 2B ) en donde !ti ros dice que existe un -

cantiio significativo de actitud entre el pre-test y el ¡:os-test del '-

racional, ful! rechazada, por lo tantO aceptándose lb. 



B). - CCtlCWSICNES cm RESPB:'ID A LOS OIJJEl'ru:JS DE ESTUDIOS ESTABUX::IOOS 

IDs resultados estadísticos ros dBlUIE!Stran que no existe cambio signi

ficativo entre los resultados del pre-test vs. el pos-test , tanto del 

nensaje racional = del afectivo y enoontranos diferencia entre el -

pre-test del mensaje racional y el pre-test del 10011Saje afectivo y as! 

Cl'.l1D en e?;_post.:.test de los misnos1 y se concluy6 que p.Xli~ haber

sido afectados por los siguientes factores: 

-Es posible que lo persuasivo del mensaje de erociones manejando lle!! 

timientos y valores y de lo racional manejarrlo juicio reflexivo· y con

sciente oo fué los suficientmeite efectivo. 

- Se piensa que otro tr0tivo para que oo hubiera canbio, ful! el tono 

de .voz oon que se habl6, pues !lste reviste una irn¡:ortacia oonsiderable 

cuando ros dirigitrOs a un grupo, pues transnite algo nás que el mensaje¡ 

el toro de voz utilizado en el rrensaje persuasivo. pos.j.blsnénte ro fu.! 

lo suficientenente efic!z por ser tal vez, un pooo ~tóoo y sin vari!!_ 

ci&l de toro. 

- Se oonsidera que el uso del instruiento d". na1ici6n requiere de "'6 

atenci6n y oonoentraci6n por parte de los sujetos. oosa que 00 se ob- . 

tUllO lo suficiente • 

- l'Qsiblerente hizo falta analizar un pooo inss a los grupos, Cl'.l1D -

taitoil!n un mejox: establecimiento de rapport • . · . 

-- Pudo haber influ!do que la disposici6n ·de las altmras D? ful! buena 

debido a qlMI estaban pr6¡d.rros los ~s finales, por los que. los -

grupos se sent!BI) presionados de tiarpo, restandoles ésto interés en 

el estudio. 

-- Otra de las razones podr!a ser que el instrunento de rredici6n oo -

ful! tan efialz para lo que se pretend!a , posiblerente si se hubiera ~ 

ero una escala especial se hubieran obtenido mejores resultados. 
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• C). - ARFJ\S SllGERIDl\S PARA FtmJRllS INVFSrIGACictIBS, : 

A¡nyándoros en nuestros resultados, sugeri.rros.caro futuros estudios : 

-- Tanar un tiE!JIPl oo~r entre la aplicaci6n de). pre-test y la apli

caci6n del ¡ns-test. 

-- se sugiere hacer investigaciones de rrensajes persuasivos h.lcieroo 

separaci6n de sexos y llevar a cabo carq:iaraci6n de resultados entre -
<l!b:>s. . 

-- sugerillDs la creaci6n de mensajes persuasivos con ~s carga afect:! 

va y racional 

. ,\ 

--- Realizar una Cllll"U"aci6n, tararrlo en cuenta la capaéidad intelec-

tual , para oo~ a que ti¡:o de mmsajes se inclinan ~s los sujetos 

de una. capacidad intelectual alta y a cual los sujetos de una capacidad 

intelectual baja .. · 

-- Verificar si la mujer es ~s .suceptible a los rrensajes afectivas - . 

que el harbre. 



A P E N D I C E 

l. - MENSAJE PERSlli'oSIVO. 

2. - MENSllJE AFECTIVO. 

3. - MENsr..JE Rl\CICNAL. 

4.- CCN:l1JSICl'l. 
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1. - MENSAJE PERSUl\SIW 

El objetiva de nuestra presencia aquí, es el de ay\Xlarles a mejorar y -

desarrollar sus Mbitos de estudio. 

Investigaciones realizadas sobre éste teiia, han darostrado mnstantenen

te que la administraci6n eficiente del tian¡:.o es un factor inl:ortante en 

el éKi to esmlar. 

El tieipo es lo ir.1s dificil de OJntrolar, ¡;:or que es nuy fácil despeo:li

ciarlo en actividades improductivas y sin ningún objetivo. Tal vez, al

guna de ustroes tengan cuando irems uro de los problemas siguientes para 

administrar el timipo, = es : 

-- DifiCultad para ponerse a estudiar : siaJllre estas preparándote pou:a 

esttrliar, pero siarpre piei:des tiem¡;:o antes de !X)nerte a estudiar -

real.rrente. 

-- 'ia que es~s estudiando despe!dicias tieip:> saltando de una cosa a -

otra, tratando de estudiar asignaturas diferentes en un tirnµ; muy -

corto. 

-- O que ro estOOias lo que debieras : o sea que de algún nodo te las-

arreglas para ro realizar un estudio efectivo = sabes que debieras 

hacerlo. 

Estas dificultades son tres aspectos diferentes del misoo problana básiOJ 

que es el· ro saber distribuir bien tu tiC!lpO. 

A éontinuaci6n les van1::>s a presentar un utrliúvisual que les dará unos -

pUntos claves para solucionar éstas difi.cul tades y les ayudará tant>ién -

a eliminar alguros müos l~itos en su estucli.o y as! puo:len alcanzar el

objetivo de tiste pr'Ograma. 



Uno de los taMs que vcraros tambil'n, es CX."10 mejorar la o:mcentración. -

Alguros estu:liantcs aparentan tener problemas <le oonccntración mínima o 

ninguna, y puu:len estudiar p/tJ.ctie&.11cnlc en cualquier lugar, olvidillrlose 

de lo que pasa alre:Jcdor, pero sin a1J:iar<J0 la ma;oría se distrae fácil -

mente y oo se µ.¡o:le oonccntrar en su ''"tudio, a JOCTOS que el ambiente -

esté libre de distracciones; nosotros te din .. ..,ros córo rrejores en tu con

centración para que ésta sea efíciente. 

Una <le las investigaciones que se han analizado cuidadosilll'P.JJte es la de

los factores que influyen en el olvido y en la naioria. caro oonsecuen -

cia de ta.les investigaciones, los resultados est.!ln en i:osibilidad de o-

frecemos abundantes evidencias dem:istrando que el olvido es producto -

del escaso uso de la ITOTOda. 

El estudiante debe acostunbrarse a cona>ntrar su atención venciendo aqu~ 

llas distracciones que se le presenten. Las ideas perturbadoras son tan

nurrerosas, caro nuestras inquietudes, derivados de los múltiples proble

mas en que debate nuestra existencia. Nosotros te ayu:larrnos a que apr"!l 

das o::no o::lfbatir las para que tengas un estudio eficiente y salgas sian

pr.e adelante en tus metas que te has fijado. 

La clilSe es un lugar para aprerrlar y oo para derostrar lo que ya se sabe 

La parte rnlls inportante de tus estudios, adanás de la lectura de los ~ 

tos, est.1 en la clase. Tan necesario resulta que i:or lo tanto, tienes que 

adquirir bueoos Mbitos de clase, c:x:no de lectura o estudio. 

El repaso es otro ¡:mito que vareros en el audiovisual , en el cual el re

paso, i:or sí solo, no es ning(in rrarento suficiente para una buena prepa

ración, si con él tratam:is de reunir en el últino instante todos los ela

tos y oonocimientos de una materia que debíanos haber aprerrlido durante

el curso. El repaso sirve tlnicanente para dar una idea general, bien co

rrecta y definida cuan:lo se danina el tana, ¡:ero nunca para adquirir en

un instante y = ¡:or arte de magia, los principios que hasta entonces -

habíanos olvidado. A continuación varrnos pues el audiovisual •••• 



2.- MlliSl\JE AFJ:X:TI\IO 

Desde el misro día de tu nacimiento rnipezaste a aprender infinidad de ~ 

sas. Ah:lra ya nadie necesita cnseiiarte a aprender. 'l\J sabes aprender en

la escuela, en el colegio o en la wuvcrsidad; constantem:mts aprendes.

cada vez que tu maestro o profesor explica algo, o cada vez que lees un

libro o un texto, es~s aprenclienclo. 

NO CCNFUN!JAS APRENDER CCN ESil'DIJIR: 

Para realizar la irayorfa de las actividades propias del ser huirano se r_g_ 

quiere aprender la técnica de " a'.'tto hacerlo " =por ejemplo: preparar 

tairales o cortar la tela para una camisa. 

Todos los orgarusnos poseen la c.opacid:ld de aprender. No es necesario -

aprender a aprender. !lderás el aprendizaje ro cansa. 

El hoibre es el único ser viviente que paseé la facultad de estudiar, -

pero inevitablarcnte que es necesario aprender a estudiar. El estudio si 

cansa y el estudio iral hecho efectuado a desgano cansa aún irás. Es ne -

cesa.ria pasar tien¡:o estudiando pora apr<>.nder, pero .... pasar tianpo es -

tudiando, ro garantiza un aprendizaje efiraz. 

'l\J sabes que ésto es cierto por que tarda tiempo en leer tma asignatura; 

sin crrbargo has tenido la experiencia de pasar tma hora leyendo afanosa

rrente 1 O páginas de tu texto y al final, ro tener la mror idea de lo que 

has estudiado. 

, 
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Pues bien el objetivo de i;ste n'e!lsaje es que tu aprendas a desarrollar-

la capacidad de estt.rlio, para que sepas resolver problaros que se te --

presenten y nunca rnás aceptes ser una persona pasiva en el !11Urrlo que te

rodea. 

El estudio crn¡:irende de toda clase de investigaci6n, ya que la aplicaci6n 

de la inteligencia es la tarea de CCITiprender, oontrolar y dirigir el nnJE_ 

oo que ros rodea, 

Tanbien i;ste mensaje te i.00.icará = aplicar mejo1· tus aptitu'les para-

apremer la máxil1'a cantidad en cada llDllellto que pases estudiarxlo. 

PartirrDs que para estudiar CX>n eficiencia se requieren de tres factores: 

- Wellll actitud psicol6gica. 

-- b.len anhlente de estu'lio. 

- atpleo de henamientas D'e!ltales. 

Describi.nmla en pr:il1m lugar : 

1,) Ia actitud psiool6gica frente al estu'lio 

Es el ei:tado de ánino del joven respecto al estudio, es lo que siente 8.!! 
tes, durante y ~s del estudio. si la actitud psiool6gica es negati

va, el joven ten:lrá una guerra civil con su estudiante interior y <XJto -

son una sola persona, saldrSn perju'licack>s. 

Es mejor que sepas desde arora que todav!a te quedan por delante 40 aros 

o más de estudio y si vas a tener que estudiar por el resto de tu vida,

¿es inteligente proceder cano si el estudio fuera una especie de maldi---

ci& divina que te ha ca!oo encima ? 

En un d!a ordinario de clases, en una aula esoolar, a cualquier nivel ,el 

oonjunto de los asistentes se puede dividir en : 
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-- ~ parte está " sin estar " en el aula, ron la mente en otro asunto -

muY diferente a la clase. 

-- 1, parte va y viene, esto es, atiende peri6dicarnente aqu! y all.!!, --

captando ronocimientos fragmentados, son incapaces de organizar un ron-

capto roherente y unitario de la nateria. 

Este 50% no rrerece el calificativo de estu:liante, ni nrucho rrenos de es-

tudioso. 

--- En la otra mitad, el 40% ronsideran al estudio c:aTD una pesada obli

gaci6n a la que se saroten resignados, ron el Gniro prop6sito de ronse-

guir " la rn!nina cantidad suficiente de datos " que les pennita pasar el 

ex&ren y obtener la nota de aprobaci6n deseada, para alcanzar un codicie_ 

do papelote llamado " Título profesional " . 

-- La parte rrenor, el 10i restante, es un poquci'<:l grupo de al timos que

acu:len a la escuela para satisfacer una necesidad .••••••••. La de su es

p!ri tu de " anhelante saber " , de descubrir el velo de la verdad , éstos 

son los estudiantes verdaderos, no se satisfacen ron el rrero alnacena--

miento de datos, sino que se ronvierte el estudio en una fuente de goce, 

lo que para los demi!s es una enojosa obligaci6n. 

¿ En cual de éstos grupos te clasificas tCi ? 

cuando descubres ideas, hechos o principios nuevos te hayas en un proceso 

de apreroizaje, y de acuerdo ron tu actitu:l ante éstos hechos, aprendes 

gracias a tu participaci6n en ello. Solarrente aprendes si participas en

l!ste proceso. 

llh:>ra vanos a revisar los elarentos que CJCITtlrenden la actitu:l psirol6gi

ca frente al estudio : 

A) ~tas y objetivos= ésta es la pr.ilmra actitud psirol6gica positiva que 

tiene que desarrollar, y significa exactairente, que tu vida tiene que a

puntar hacia un destino que t<í misro hayas elegido. Al ponerte al servi

cio de una causa estarás superando la insignificancia y aroninato de una 

vida cuyo <íniro interés se limita a ella misna. 
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En <.'Uill1to al estudio, es :ínportante que canprendas que la adquisici6n de 

o:ioocimientos es la herramienta que te pru:mi tirá alcanzar tus objetivos. 

Por que ro debes suponer que estu:lias ¡:or mandato de tus padres, tanp;x:o 

debes, suponer que existen o:ioocimientos intltiles. Estudia ¡:or t! misna y 

para tí misna. 

si tu vida carece de rretas y objetivos, el pasarte la mitad de tu tiE!Il¡xl 

alrededor del estudio y alrededor del o:ilegio, te va a parecer lo nás -

aburrido del mundo, vas a sentir caro si el estu:lio te estuviera " mata!! 

do en vida ". Y si dejas que se desarrolle en U semejante actitudpsi -

o:il6gica negativa, muy diflcillrente J?Oclrás llegar a ser un buen estu:lian 

te. 

D) El interés = El interés en el estu:lio ros lleva abuenos resultados y 

el desinterés ros lleva al fracaso en el estudio. 

Para fracasar, en el estudio hay una receta que mmca ha fallado y que -

rnmoa fallar&, que es ésta : ro sientas el m4s m!n:irro inteds ¡:or estu

diar ni por ninguna de las materias que te toca ver. 

Y para tener 6Ki to en el estu:lio hay que aplicar la receta inversa: sen

tir el mdxirro in~s en s!, es decir, caro proceso rrental y ¡:or cada -

una de laa naterias que estudias. Si estoo.ias o:in interés, esto va a pe!_ 

mitir oonoentrarte mejor y ganar tioop:i y esfuerzo. TU, puedes verificar

que i 
1, - Si estu:lias o:in interés te aburres y cansas meros, 

2, - ca.pira la cmprensi6n y la asimilaci6n que obtienes al estu:liar o:in 

interés oon la que logras en caso o:intrario y terdr.SS mejores resul -

tados con la primera. 

3. - Catp'ueba si Cl.l!IOOo escuchas o:in interés una clase sigues mejor la -

exposici6n del profesor. 

C) El entusiaslll) = El desinterés será tu mejor aliado para que piezdas,. ~ 

el aro. y el in~ te permitir& aprobar el aro, pero tus rotas serlln..:. 

solazrente regulares, pero en cantiio si en U nace uri veriladero entusias-, 

no, entonces 'probablerrente estarás situado entre los tres primeros luga

res ele tu clase. 
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El entusiaSl!D es la máx:Ura aspiraci6n que debes fijarte en lo que respee_ 

ta a tus actit\rles psiool6gicas positivas frente al estudio. Pero el en

tusiaSl!D tiene que ser un estado de ánirro ooherente. Nosostros no oonce

binos a un joven que diga sentir entusiaS11D por el estudio, pero que no 

lo ooncretize en alguna rrateria esp;cial. En tal caso s6lo se tratar!! de 

un simple autoengafu. Se trata de que ta reacciones as! frente al estu

dio, oon entusiaS11D; int~talo, nada pierdes y más bien puedes ganar una 

persp;ctiva nueva acerca de tu capacidad para el estudio. 

D) La voluntad = Tener voluntad no significa tener que suprimir todo in

grediente normtl de la vida, = diversiones, descansos, siro que a ba

se de voluntad se ctmplir11 la cuota de estudio que te has previsto para

ese d!a, y entonces ya realizado el estudio, terrlr!!s oportunidad para lo 

dan11s. 

Una regla importante que debes seguir es ésta : " Cbten tiarpo prestado" 

esto es, siarpre que surga algo inesperado que requiera del ti<!llX> ya

planeado para estu:liar, decide imnliat:arrente cuando y donde tienes ti~ 

po libre para ponerte al oorriente con tu estudio y justa de manera sa -

tisfactoria tu programa para la smana. 

La voluntad es la detenninaci6n interior que tu debes desarrollar y que

te permi tir11 aiprender y culminar tus sesiones o jornadas de estudio. Y 

. as!, llegado el nanento de distraerse, es que se percibe una irnportante

ventaja : no existir!! oonflicto entre estu:liar y descansar, por que lo

prirrero, el est\rlio, ya ha sido satisfecho. Y el necesario descanso y -

la r~le distracci6n, ser11n realrrente disfrutados. 

En segundo lugar 

2. - Buen ambiente de traba jo : 

Es preferible estudiar siempre oon lGz natural y no artificial, a dis--

tancia de las cx:midas, rrejor que enseguida de ellas. Es tmnbién mejor e!!_ 

tudiar en breves .períodos, oon oon intervalos de distracci6n o ejerci -

cios físieos, es nejor cambiar períodos largos de estudio con períodos -

oortos de descanso de 5 a 1 O minutos después de cada hora de estudio DD,!l 

centrado. 



El estu:liar una rrateria determinada diariamente durante perfo:los nás o -

rreoos cortos, es nucro rrojor que estudiarla ocasionallrente durante per!g 
dos largos, en especial si necesitas ose rraterial para un e><ámen. 
AS1 tarrbién, es rrejor estudiar una materia una hora durante 5 d1as que-

annntonarte 5 horas de estu:lio en un d1a. 

Aproved>a las horas libres que tienes entre las clases para revisar rrat~ 

rial que has estudiado previamente, y el reStlltado será que tendrás rra

yor tiEllPO libre para que puedas dedicarlo a actividades recreativas. 

Es rruy inplrtante que logres el balance apropiado entre : sooiio, a:rnida, 

estWio, trabajo y diversi6n. El trabajar sistpre sin distracci6n,te. ha

rá la vida aburrida, pero todo lo que es di versi6n y nada de trabajo te.E 

minad pronto con tus estudios. 

El levantarse tall?raro y ponerse a estuliar desp.lés del bafu rratutino, un 

rMterial levanente preparado la tarde anterior, es sin duda, mucho más -

preferible que la difurñida costurbre de trasnochar y smeter a la disaj._ 

plina de ese esfuerzo a 1m CUeJ:FO cansackl y a un cerebro que tieme a -

inhlliirse para reparar sus gastos energéticos del d1a. la consecuencia-

de todo ésto será a la larga, el insCJlnio, el mal hUITOr y la aprosexia ,

es decir la falta de conoentraci6n que se traduce en una pérdida aparen

te de la capacidad catprenSiva y retentiva. 

Es absurdo y contraproducente encerrarse horas en una habi taci6n IXl1D lo 

hacen alguros estu:ilantes antes de sus pruebas finales, tratarrlo de for

zar sus posibilidades y oo cxmsiguieró:l otra oosa que solo " prerrler con 

alfileres i_mas nociones que no han de poder resistir el sondeo de un <!X!. 
minador discreto. 

Te rec:aoorrlanDs estudiar oon buena Iaz, situada al lado izquierdo en un

ait>iente de silencio y con una postura o&roda. Durante el tiElll'O que se

estudia se reo::mi.en:ia tener libertad de nDVimiento, no es, bueno encajo

narse para estudiar p.ies ésto resulta oontraproduoente ¡:ues el cue?pO -

presentad ¡:ulsiones notrioes que son nuy naturales. 
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Si tienes que escribir o hacer una tarea difícil, lo harás rrejor y m'is -

de prisa, en un pupitre o rresa que hum ido en un sillon o acostado en -

una carra. Se recx:mienda aire libre, buen espacio y vesticlos c6rodos que

pennitan la libre respiraci6n y nov.i.rniento. 

La tran:Jtlilidad y la ausencia de distracciones son esccnciales para el -

estudio privado, no hay nada mejor cono estudiar habitualmente en el --

misoo lugar. El (lnioo rredio para no desperdiciar el tiai;x:i en interrup

ciones de amigos o de tu familia, es irantener firrrerrente las horas de -

trabajo y hacer saber a tus amigos que horas son éstas, para que las re!!_ 

peten. 

Alguros estudiantes pueden poseer un despacho perfectarrente adecuado pa

ra estu:liar, pero siguen encontrando que es difícil trabajar all!. Ptrede 

haber un. tocadisoo, una fotograffa del novio para contE!Tiplar, comida y -

bebida al alcarre,a todo ésto, es preferible evitarlos. 

Son aconsejables unas corrliciones relativarrente tran:Jtlilas, awque es ~ 

sible ancldarse .ª los niveles de vida m'is rroderados. En gran parte depen 

de de la clase de ruido y de nuestra actitud oop respecto del misno al

percibirlo. 

Hay que distinguir entre el ruido sin sentido y los sonidos oon ·sentidos 

aunque sean menos intensos, pueden distraerse m'is que los ruidos puros . 

• • • . • • • • • Y por GJ.tliID : 

~ TEOCER LUGAR : 

3. - EL E1o!PLOO DE HERIWIIENTAS MW1'ALES 
Segurarrente estás cansada de escuchar que un esttxliante debe "pensar" y 

· posiblenente por tu parte consideras que casi todo el d!a te la pasas -

pensando. Tienes raz6n ¡ todo el d!a "piensas" , en el sentido de que si E!)! 

pre tienes actividad mental; Al pensar est<'is irancjando ideas y las si--

guientes herramiental mentales te ayudarán a ello y a su vez á estudiar: 

a) Analizar= la palabra analizar se refiere a una actividad oorcreta y -

específica, que consiste en desCaiponer el total del objeto de estu:lio -

en partes de iranera que lo puedas caiq:irender mejor. 
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El resultado del análisis informa acerca de la naturaleza de algo y rro -

incluye tu opinión personal, favorable o desfavorable caro suca:le en la

cr!tica. usárx:hel análisis podrás entender más facilrrente conceptos que

te ayirlarán a tu estudio. 

b) Iil a:rrparación = la a:rrparación significa reunir diferencias, seirejiJ!! 

zas y reflexionar sobre ellas de manera que"te ayude a alcanzar el cooo

cimiento que deseas. El o:nparar te pennite corocer rrejor aquellas rosas 

que estás cniparando. 

c) Definir = Es una forma de reflexionar cada vez rrejor y cada vez ron-

mayor precisión. utiliza el proceso lOO!ltal de " definir ", en aquella.S .;. 

ocasiones en que quieras, necesitas o debas presisar la escencia misna -

de algo, as! caro de establecer sus l!mi tes. Definir algo sirve para co

nocer ese algo. 

d) Resllllir = Es p:iro provecroso el que intentes el :i.ntltil y descabellado 

proyecto de grabar la totalidad de infonnación a:mtenida en un material

de estldio, pues en el aprerdi.zaje merror!stiro es en el que caes y es el 

meros inteligente y meros provecroso. En tu merroria solo puedes grabar o 

fijar res~ de toda la masa de aprendizaje que logras d!a a d!a. 

e) Iils ideas directrices = Muchos estudiantes no aprerXlen al estldiar, -

?J1!S no saben que es lo que desean aprender; debes buscar la escencia -

significa ti va o concepto fundamental del material para que liste te haga 

é f&cil el aprendizaje. 

f) Reflexionar = Es de muy buen resultado arplear una parte del tieip:i -

dedicado al estldio, en meditar sobre el conjunto de lo que se lee, en -

vez de recordar tan solo determinados fragmentos. 

Es aconsejable ter.ar siempre una actitw de cr!tica inparcial hacia lo-

que est\dias, que estés dispuesto a creer, pero no seas crédula en exce

so y analiza cuanto leas. Nunca formules un juicio sobre aquello de la

que no estés absolutarrente segura o convencida. Mientras lees fónnate un 

esquem lOO!ltal del as1.mto que te ocupa. 
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9) Deducir = El deducir es oLtcner una consecuencia, idea, conocimiento, 

etc. , por su relaci6n con otro que es su antecedente SUl'J 1 " si partes 

de un principio falso, deducirás oonsecuencias falsas ". 

Deducir es femar una idea por cualquier clase de razonamiento ,omo por

ejanplo; cx:xro estaban todas las luces apagadas, deduje que no había na-

die en la casa. 

h) Repetición = Pocas cosas de las que nos suceden tienen tal efecto €1'!?. 
cional, que se nos quedan grabadas al primer contacto. 

Para reairdar una. o;isa cleberros rC?petirla. Si quereros. obtener más preve-,_, .. 
cip de las horas que dedicanos al estudio, dediques cierto tianpo al re

paso, lo quC! nos proporcionará rrejor oonprensión y mejor marorización -

que un estudio coneentrado, por una véz solamente y sin repaso alguno. -

Plledes repasar solo neitalirente, solo recoxdaroo el material leído, o -

o:inslli tar tus n>tas solo para confimar C!l orden del material para reco,;: 

dar. 

MEMlRlA 1 

¿ SABES COO Ml\NEJAR LA MEMJRIA ? 

Evidentemmte la mayor parte de lo que se aprende, no es de ninguna uti

lidad salvo que se recuerde. No te limites a decir lament:Mdote " senci

llamente no pue:lo recordar las o:isas ". fu naroria es bastante buena pa

ra que te sirva satisfactoriamente si la usas = se debe. 

la fonna en que aprenderos las cosas, detetmina en parte la forma en que

las recordaroos. 

HAY 3 prooesos en el estudio. y el. recuerdo 

1.- estudio original o de grabación. 

2.- acumulación de información. 

31- recuperación de inrorrnación. 

Nadi<sabc = allracena el cerebro la inform:ición, ¡:ero 6sta so recupera 

nás fácilrrente si ha sido acunulada de forma ordenada, seg{in cea la ma~ 

ria del estudio 
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!lay dos µmtos principales que te ayudarán a aprovechar tu mE!t'Oria nás -

eficientarente. 

11- El proµ5sito de rerordar; cuando estés escuchando una clase o leyen

do un trabajo, afirna y repite: " Aquí hay algo que necesito reoordar ,-

aqu! hay algo que voy a retener ¡:or ser irrportante que lo recuerde " , -

y ésto te penni. tid duplicar la eficiencia de tu mE!t'Oria. 

2. - Debes rooocer bien el rreterial, cuanto rras hechos puedas relacionar

ron una rreteria, rrejor la rerordarás. El reunir y organizar un grup:i de

ideas ¡:era que se relacionen entre si y se asocien en tu roonte, te a~ 

rá a rerordarlas rrejor, que si intentas acordarte de cada una de lás -

ideas por separado. Este es el principio de Asociación de ideas. 

Por lll tirro ....... 

EL llABI'lU DE FSIWIAR : 

El Mbito puede ayudar a estudiar, si adquieres el hábito de ir a deter

minado lugar y a cierta hora para estudiar, observarás que es roa§ fllcil 

que te ron::entres. Pierdes rrenos tieip:> al dis¡:onerte a estudiar por que 

inconscientsrente te oolocas dentro de las oordiciones aoosturoradas. 

La repetic.i6n de &ita acción se transforna en un hábito y si. tG lo tie

nes, has logrado un progreso oonsiderablarente valioso, pues as! te serll 

!l'ás fllcil iniciar tu rutina de estudio.Esto equivale a sustituir la ftle!: 

za de voluntad para estudiar, por el h&>ito de estudio. 

llecuerda que : 

" Aprerdiendo a estudiar, 

aprenderás a ¡:ensar y a vivir " 
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En primer lugar : 

1.- la actittxl psiroll5gica frente al estudio 

Llamarros acti too psiroll5g ica ill estado de ánino del joven respecto al E!!'! 
tudio; ( ésto lo ronseguir45 fijardo rretas ) • Es lo que " sientes " an-

tes , durante y desput!s de estOO:iar. 

l\Jpra vanos a revisar los elmentos que cniq:¡renden la actittxl psiroll5gi

ca frente al estl.di.o : 

a) Metas y objetil/08 = Lo que tienes que haoe.r es ~ntrarle sentido y 

raz& al estlñio¡ &to lo cxmseguirás fijando rretas y objetivos. Visua

liza la siguiente imagen : :ro est45 aquí, aqu! y amra, en A, y el obje

tivo de tu vida es llegar a e, y entre el punta A y el punto e existe un 

puente que necesariamente debes recorrer; El puente tiene tres rolunnas

o pilares a= el con:x:imiento, P.. la educaci6n, e= la cu1 tura; Y estudiar 

es recorrer ese puente, estullar es adquirir conocimientos, Erlucaci6n y

cultura, y solo as! alcanzada tus objetivos y metas. 

b) Intereses = EstA encamira.do a que sientas interés por la propia acti

vidad de estudiar, es decir, por tus procesos intelectuales durante el -

estudio. 

· Te acnisejaioos sentir interés en el estu::lio por que ésto te va a pennitir 

a:moentrarte irejor y ganar tiEJ!llO y esfuerzo. 

Pero ahora llMOS a tratar, y4, el problEIM concreto de sentir interés -

por cletel:minados ll'ateriales. 

ro dioes que la bot4nica es una ll'ateria intolerable , y nosotros sin ne
garte la raz6n, sostena!Ds que en canbio, la vida de las plantas es algo 

fascinante. La !1l.t.ima novedad cient!fica está contenida en un libro tit.!!_ 

lado " La vida secreta de las plantas " , dome el autor plantea que los 

seres pertenecientes al reioo vegetal sienten enociones y piensan, que -

te parece ésto , ¿ lo :!Iragi.nahas ? • 

Y si las ll'atanaticas te resultan rortalmente fastidiosas, quiz& pue:las

l!llOOlltrar algunas al terna ti vas a¡>lSionantes en el cálculo IOO!ltal. !Qr -

ejE11Plo : nunca vue1 vas a tarar papel y lápiz para nul tip licar una cifra 

'l'Qr 25, procOOe de la siguiente IMnera 1 
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Multiplica ll'entalmente por 100 ( agregando dos ceros 1 lueg;> a éste re

sultailo le sacas la mitad, y a ésa mitad le sacar& otra vez la mitad.

Esa segurda mitad es el resultado que buscas. 

¿ Por qué no te vuelves experto en multiplicar ll'entalmente por 25 ? 

¿ Por que ro tratas de d~scubrir otros secretos o atajos para llegar a -

ser una gran calculista ? • 

Cuamo sientas aversi6n hacia alguna rrateria, recuerda que en ése campo

espec!fioo del saber, la humanidad ha prooucido alg(in genio de dirnensi6n 

universal, y puedes tener la seguridad de que ése lniibre aipez6 intere-:

sán:lose por su especialidad. 

Te proponeros 5 terras ooncretos de investigaci6n : 

1.- Verif.ica si cuan1o estudias con interés, te cansas y aburres menos. 

2. - Carq:>rueba si cuardo escuchas con interés una clase sigues rrejor la -

explicaci6n del profesor. 

3. - Observa si al estudiar ron veroadero interés cunples rrejor ron tu -

plan de trabajo. 

4. - Can¡nra la a:nprensi6n y asimilacl6n que obtienes al estu:ilar ron ~ 

tert'!s, oon lo que logras en el caso rontrario. 

5.- l\Verigua si cuarx:lo esttxlias con interés interruntJes rreoos tu activi

dad. 

e) El entusiasrro = Esto significa que el entusiasrro es el aurrento del -

interés. Cuando sientes interés por una materia, la lústoria supongairos, 

ta. te metes dentro de ella, pero cuando en t! se encleroe la llarra del -

entusiasm:l, es la historia lo que se rrete dentro de tL 

Diversos s!ntanas te indicarán si estas alcanzando un estado de ánillo -

carca ter izado por el predominio del entusiasnu, por ejelllllO : 

l.:.. Cuando estlrlfos una wateria detenninada y te quedas ron la sensaci6n 

de que ro basta ron lo que has aprendido, que quisieras saber m1s de -

ella, 2. - Cuando espontjneamente buscas sostener una oonversasi6n con el. 

profesor ele la rrateria resr:ecUva. 



3.- cuamo entras a una librería y te pones ú revisar textos acerca de -

la nateria, pero de un nivel superior. 

4. - cuamo espontáneairenteo:JllÍ.enzas a realizar algtín trabajo o investi

gaci6n concreniente a la nateria. 

d) La voluntad = Es la capacidad de eutplir lo que um se ha propuesto 

realizar. 

Es indispensable ocmprender que la voluntad requiere de un proyecto sobre 

el cual ejerce su poder. de realizaci6n. Si ro existen proyectos ni obje

tivos, y netas' que alcanzar, la voluntad estará de más. 

Pero te dareros un ejmplo de la voluntad en la cual deber/Is refrendar -

el marxlato y la descici6n que ella te ~ne : Suponganos que te has Pt2. 
puesto estudiar de la pi!gina 37 hasta la pi!gina 81 de tu libro de lústo

ria, pero que al llegar a la pi!gina 60 el cansancio te mpieza a vencer, 

las letras se te borronean y la as.imilaci6n decrece rotoriarrente. En caso 

as!, no tengas tanta voluntad que ya, por capriclx>, por obstinaci6n, si

gas soñoliento sin enterder nada hasta llegar a la pi!gina 81. Lo sensato 

es suspen:ler el estudio, irse a donnir, descansar o distraerse y recupe-o 

rar tiB!'p'.> m1s tarde o al d!a siguiente. 

Por lo neros existen tres s!nt:anas :i.nequ!vocos de que un joven a alean~ 

do un aceptable nivel de fuerza de voluntad; son éstos : 

1.- c:uanlo no ocurra que distintos acontecimientos , generalrrente impre

vistos , te hacen postergar el nurento de E!lJlezar a estudiar. 

2. - cuaró:> rotes que tu detenninaci6n de estudiar no resulta arrenazada -

seriamente por ninguna tentilci6n o distracci6n. 

3.- cuaró:> m tengas que estar haciendo un mtable esfuerzo para que~ 

das Cll!Plir con tu prograna o cuota diaria de estu:'lio. 

En ~lugar: 

2. - Buen arrbiente de estu:'lio 

El prcblema de estudio se habr1! resuelto en lo fun:'laroontal si vencaros -

~tas distracciones que dificultan, entorpecen y llegan a anular el !!>tito 

de nuestro esfuerzo. 
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-- Sierpre que sea ¡:osible debe estudiarse en una habitaci6n en la que 

puedas estar tranquilo. 

-- Cuidar de que nuestro cuarto de estudio esté bien ilt.mú.nado, ventil~ 

do y con talp:!ratura adecuada. 

- Acxmxlar y ordenar nuestro trabajo de nodo que puedas evitar esfuerzo 

o fatiga inecesaria. 

-- Mantener una buena a:mdici6n ffsica, y para mantener una buena cond! 

ci6n física necesitas ' a= tener una buena al:i.Jrentaci6n, b= evitar las .:. 

cenas pesadas, e= nunca enpiezes a estudiar inmediatarrente después de ~ 

rrer, d= duerme lo suficiente pai;a recuperar todas las energías perdidas. 

El estudio efi~z ra:¡uiere concentraci6n, . La capacidad de concentrarse

es~ supeditada en gran parte a las condicfones de arnbiente que rodean -

al individuo y al estado físico de éste. 

Cuando ta est!s concentrado en tu estudio, vas a est\J: despreocupado de- · 

tcxlo lo danás. Aprender a concentrarse es aprender a vencer las distrac

ciones. Estas ¡:x:xlaros clasificarlas en tres grup>s ' 

1.- Distracciones de ambiente, ruido, luces, resplandores. 

2. - Distracciones que provienen del estado físico del estudiante, fatiga 

intelectual, dolor de cabeza, rMreos, etc. 

3.- Distracciones en fonna de ideas ajenas al tana que nos ocupa. 

Dis¡:onibilidad del tienpo ' 

Debes de preparar un programa de actividades cordinadas, lo cual reqme

re que lo hagas en una fonna sist:E!Mtica y cuidadosa, esto te dará caro

. resul taó:> un programa realista y práctico. He aquí algunas rea:mendacio

nes prácticas 

L - Planifica la uti lizaci6n del tianp:¡, el día de IMñana, la sanana en

trante. 

2.- Estipula el tienpo nrud.mo para cada actividad. 

3.- Jerarquiza las distintas actividades previstas en !!stas Clltegor.ías 

a) Prioritarias b) im¡:ortantes 

e) Rutinarias d) Intrascendentes. 



Para estudiar con buen:is resultados se necesita dC'.sarrollar una serie de 

actitlXles psic;il&;Jicas positivas. Interpreta por ello, que no caeros en

el disparate de sugerirte que 1 e des la espalda a los problcrnas. No pro

poneros eso, Irás bien, te inví trnros a qua los resuelvas de la rranera más 

activa y resuelta posible, pero no mientras estás estudiando, o antes o

despul!s, pero no mientras esb.xlias. 

La disponibilidad del tiem¡xi: Para estudiar se requiere de un " tiatfO -

tlnico ", y esto significa que no puede ser a:mpartido o nezclado con el

timpo de otra actividad. Los minutos o las roras constituyen la materia 

prima del estudio. 

En caso de arergencia ecoraniza tienpo en todo aquello que no sea prio

ritario, y en situaciones normales usa tu tiempo en los puntos de rutina 

que te ayularán a reafirrrar tus oonocimientos. Ahorra ti€!lp0 suprimiendo 

las repeticiones inecesarias, por ejE!l{llO : Cuando en la clase copies un 

dictado, hazlo de irodo que despui;s, para ente!rler tu propia caligrafía -

·no ten;¡as que releer varias ve::es una misma frase. 

En tercer lugar : 

3.- El empleo de herramientas nentales : 

Seguramente estás cansada de escuchar que un estuliante " debe pensar ". 

y posiblerente por tu parte. consideras que casi todo el ara te la pasas 
11 pensamo 11. 

Tienes razón, todo el d!a " piensas " , en el sentido de que sianpre ti~ 

nes acti vi.dad nen tal • Lo irn¡;ortante es que uses tus pensamientos ayu:lán

dote de buenas herramientas mentales, en el manejo de ideas, tales CXllD . : 

a) Analizar = Este es un procedimiento que lo utilizas para conocer, y -

consiste en descmp:¡ner el total del objeto en partes. Utilizando el an! 
lizis te ayularás a tener un estudio eficáz, puesto que tendrás un mejor 

oorcepto y alcanzarás la finalidad que persigues. 

b) Carparar = La cx:xiparaci6n es otra herramienta mental, utilizada para

conooer. En cierta forma podrías oonsiderarla una variante o prolonga-

ci6n del an4lisis. ¿ Pero en que difiere ésta de aqu!!l ? • 
1 
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CUan:lo analizas, tu carrpo de observación se limita al hecho o cosa que ~ 

seas cooocer, pero cuando c:at1!,A'lraS, el oorocimiento te llega a traves de 

las diferiencias o s<!Mjanzas percibidas entre lo que quieres oorocer y 

lo que sirve de ~ación. 

· c) Definir = Nos facilita corocer la escencia de algo, así cx::iro la de e!! 

tablecer sus Límites. 

d) Restmúr = Lo im¡:ortante es fijar en la neroria lo pr:imJrdial del oon

tenido del nen.saje y que aprendas a diferenciar lo escencial de lo 5eClJ!! 
dario. 

e) Ideas directrices = Es escencial que el estudiante se preocupe de de!! 

cubrir cual es la idea directríz o concepto fuOOame!ltal de la materia en 

estwio, es decir, antes de leer piensa acerca del tara que vas a estu

diar. Te facilitará la canprensión del estudio que vas a emprerxler. 

Intenta corooer por las primeras irrpresiones, el conjunto de una lectura 

Es de gran interés obtener una rápida y acertada irrpresi6n sobre el libro 

o lectura, te ayudará a formar una idea del valor de la obra y así refl_!! 

i<iona sobre la utilidad que te traerá ese libro. 

f) Reflexionar = Es rood:itar sobre el conjunto de lo que se lee, en vez -

de recordar tan solo detenninados fragmentos, Es aconsejable que observes 

siempre una actitw de crítica irrparcial hacia el tema que lees, te ayu

dará a ro ser una persona cr€rlula en exceso. 

Mientras lees trasa un esquerra rrental o eacrito del asunto. Repasa toda

la lectura tenierxlo presente el esquema. Y lo irrportante de ésto es que

vas a' tener la seguridad de que el tema ha quedado =npletarrente organi

zado para tu .estu:lio y la ooit:>rensi6n de t'!ste • 

. g) Deducir = Nos ayuda a femar una idea por cualquier clase de razona

miento, es decir, obtener una idea particular por la aplicación de una -

generali por ejemplo : " Si en todos los inviet'ros neva, podemJs deducir 

que ro acabará éste sin nevar ". En general los científicos ro deduoon -

hasta ro reunir el mayor namero de datos. 



h) Repetici6n =· F.sto oo es que tengas que vol ver a leer el material. P1:!2 

bablemente la forma m!s efectiva de :repaso cxmsista1 de ning(ln l10do de -

volver a leer el material, sioo, irentalrrente recordar el material le!do. 

Ten presente que éste principio sobre el aprendizaje te convierte en una 

persona que aprenderá eficientarente. Para aprender bien necesitas prac

ticarlo hasta saber CXl1D usarlos Mbilirente a !!stas herramientas menta

les y hasta que tengas el hábito de eiplearlas en tus estudios. 

~D:M)RIA: 

¿ SABES CCMl !WIBJAR LI\ MEM'.lRIA ? 

'nxbs hmos experirrentado la frustraci6n al tratar infructuosanente de -

reoordar al~ que cre!alros saber l!UY bien. El olvido, que resulta del d~ 

suso, ocurre por que los heclxls, ideas, y coooc.imientos que oo se enplean 

desapa:reoen gradualmente con el paso del tietp:>, Y mientras t!i oo uses -

tu neroria nunca podrlls ser un estu:liante brillante y neoos un destacado 

pmfesionista. 

Para que tengas una bJena neooria debes : 

l.- Asegurarte del significado; es decir, que entien:las el material que 

est:&s estu:liamo. El material que tiere alg!in significado para t! es m!s 

fScil de recordar que aqu(!l que oo estS claro. 

2.- Has una revisi6n imlerliata¡ la revisi6n efectiva requiere discusi6n

activa, repetici6n o escritura de tus propias palabras, de lo que has -

le!do y o!do. 

Los est\Xliantes que tienen una habilidad pIOTEdio de aprendizaje oon ft]! 

cuencia se desenvuelven rrejor en la escuela que aquellos que tionen una

mayor habilidad, sinplemente por que los prineros dedicán m4s tianpo al 

estudio. Entre m.§s elevado es el nivel que se aprenle un ooooc.imiento, -

m!s lento es el olvido del misno. 
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EL IWlI'ID DE E.SWDIAR : 

Entiende por h.fuito la rosturrtire do hacer algo a:JTD la rosa m.Ss natural -

del 111\lnlo, " El hábito de estudiar, es la rostmilre de hacerlo sin que -

te lo tengas que estar o'rdenan:lo wia y otra vez ". 

Siente intensamente el desoo de estudiar y proponte llegar a saber. Hay

que tener antiiciones definidas, ronsidera tus deberes y responsabilida

des. Valora, las ronsecuencias de un trabajo rrediocre y las r~as 

que le siguen a toda wia buena labor. 

Recuerda simpre que 

" El lnrbre vale lo que sabe, 

pero ro vale m.Ss el que sabe m.Ss , 

siro el que sabe mejor ", 
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4. -crncLUSIOO 

No msta con entender todo lo que acabal1Ds de presentar, lo :inp;Jrtante--. 

es que, roro resultado, logres un mejor cooocimiento y una trayor aplica

ción de las distintas herramientas mentales que descr:ib:inos, y que &to

traiga consigo un alJTlel'lto de tu rendilniento en el estu:Uo. 

Aplica a la acci6n tus cooocimientos, ejecuta y cooprueba en la práctica 

la utilidad de los principios aprendidos. 

Saber roro hay que estudiar carece de utilidad, si ustedes ro est&n dis

FAJeStas a ~lear las ideas que les clarros , llev~olas al estudio prá'.c-

tico, mejoran::lo as! sus actuales rrétoclos. 

El aprovech.wniento en el estudio depende ro solo de la capacidad y del -

esfuerzo, sino también de unos rrétodos de trabajo eficientes. las buenas 

resoluciones que tu tares, deben llevar un esfuerzo personal enérgico y 

continuado si se quiere obtener el Mto. Tanto en &te caso del estudio 

roro en cualquier otro, la prá'.Ctica es lo perfecto. 

Este audiovisual que hElros pasado, servirS de muy poco a aquellos que ro 

tengan inter& alguoo en saber = deben estudiar, y en los que ro -

tienen inter& por mejorar. 

Y deben de cx:irpren:ler que tralgastan los rrejores aros de su vida. Pero si 

sienten el roble deseo de llevar a cabo un. trabajo intelectual eficiente 

y poseen la fuerza de voluntad necesaria para conseguirlo, pueden estar

seguras de que &te audiovisual les ayu:lará a mejorar el cami.oo para que 

logres tus anbiciones. 

Piensen detenidarrente la gran satisfacci6n que les proporcionará el éxito 

y la triste decepción que, por lo contrario, seda el fracaso. 
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Un estu:liante que ordena sus jornadas de trabajo y las CU1ple, elimina

la mitad del esfuerzo, ya que en un plan seguido de rodo constante se. -

transforna pronto en hábito, por lo cual el estudio llega a ser algo tan 

necesario a la vida, caro lavarse, oomr,etc, 

Lo inp:>rtante de todo ~sto , es que sepan desarrollar la capacidad de es

tudio que poseen, pues es la capacidad que nos permite realizar la labor 

intelectual necesaria para resolver un problero. Meditar una pregunta o 

cooocer a forrlo un ~todo prlictico de hacer las cosas, 

Si el estlrliante no se proocupa por aprender a estudiar, quroarli ina:m

pleta la lalor ir.'ls inp:>rtante de sus cursos escolares. Además el estudio 

m incluye solo los comc.imientos que obtenenDs de los libros y de las -

clases, sim que cnrprende tarrbién las adquisiciones conseguidas por me

. dio de la observaci6n directa, de la experiencia y de los hechos, es de

cir de nuestra actividad cotidiana. 

Hay que tratar de desarrollar pues en buena forna, en lo concerniente a

leer, escuchar, observar y pensar; y comcerte !nt:immente de que pue:ies 

daninar tus estudios y de lo que conseguir4s • 

- "/') -
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