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En esta seccidn discutimos en primer lugar algunos modelos de la comuni-
cacion, y suimportancia para extension. Entonces, sefialamos algunas diferen-
cias que distinguen a los canales de comunicacion y las relaciones entre la
; gente involucrada en el proceso de la comunicacion.

Modelos de fa comunicacion

Permitasenos comparar dos situaciones:

1 Tengo una moneda en mi mano y quiero dédrsela a otra persona. Para ello, lo
que hago es ponerla en la mano de la otra persona, Notese que la moneda no
cambia, que la mano de la otra persona estaba vacia antes de que yo le diera
la moneda, y que mi mano estd ahora vacia.

2 Tengo una idea en mi mente y deseo pasdrsela a otra persona. (Es esto

diferente a cuando daba la moneda? Pensamos las siguientes diferencias
H'I'lpDIEElI'l[Eh,

a) Las ideas no llegan a ser escasas. Puedo dar mis ideas sin dejar de tener-
las yo mismo.

b) La cabeza del receptor no estaba vacia antes de que yo le diera mi idea.
Por el contrario, las ideas que poseia le ayudan a valorar mi idea y a
incluirla en su propios conocimientos.

¢) Una moneda no cambia cuando pasa de una persona a otra, pero una
idea s puede variar. Una idea existe s6lo en la mente humana y no pue-
de transferirse fisicamente como una moneda.

Podemos sacar las siguientes conclusiones de esta comparacion entre pa-
sar una moneda o una idea de una persona a otra: una idea debe cambiarse
como un mensaje constituido por varios elementos fisicos (palabras), con un
significado simbdlico (es decir, la idea debe ser codificada en simbolos que
llevan un significado adjunto). La fuente o el transmisor envia este mensaje
mediante un canal al receptor. El receptor decodifica, o descifra, el mensaje
(captando el significado de los simbolos), y desarrolla una idea en su mente,
que puede o no puede usar (el efecto de la comunicaci6n). La fuente observa
este efecto y lo usa para evaluar el impacto de su mensaje (retroalimentacion o
«feledbcrck» ). Las palabras forman los elementos principales en el proceso de
la comunicacién, que puede describirse representado como un simple esquema:

FUENTE Codificacion MENSAJE CANAL RECEPTOR Decodificacion EFECTO

FEEDBACK O RETROALIMENTACION
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pero yo puedo comprender lo qué usted dice, desde el punto da vista de nues-
tras précticas agricolase. Entonces, el médico vivid en el poblado durante al-
gunis semanas para escuchar o los aldeanos, v se Fijd en edmo ellos hablaban
de 1a agriculturn, encontrando analogias con la planificacion familiar. Habia
muchos aspectos similares. Asi, €l dijo, por ejemplo, «La yegua que come
siempre salvado con gluten de arroe nunca queda prefada, por mas que e
apareada cada dia. Igualmente, una madre que tomn sus pildoras religinsamen-
te nunca tendri crinss. Tales ejemplos, de cardoter agricaln, son los inicos que
sirven en las dreas rurales para que los entiendan los agricullores. No pueden
aplicarse en un programa de dmbito nacional, pero son muy efectivos en un
programa regional, basados en la cuidadosa escocha de los aldeanos. Ademis,
la gente de ongen urbano se gana la confianza de los aldeanos cuando mues-
tran con humildad te gue tieneén que aprender de ellos®,
El modelo FMCRE puede ser muy (til cuando se analizan los procesos de
comunicacion. gramas de extension pueden analizarse para identificar

\_..r los principales factores de 1a situaciton en que pueden influir, Hawrins explica

ctmo usé un modzalo similar para analizar las necesidades de comunicacidn de
los pescadores de langostn de roca, en Australin Oceidental, antes de comen-
zar una campafia de extension para controlar [ presidn sobre 1o pesca’, En tol
andlisis nosoLros Wyimos en cuenta:

1 Lasvariables del eemisor=. Los conocimientos, octitudes, habilidades de
comunicacidn y condicign social del agente de extension influyen en su
eficacia como emisor de [a comunicacion.

2 Las variables del «mensajes. El cédigo o idioma del mensaje, ¥ también
su contenido y su estructura, influyen efectivamente. Por ejemplo, el agen-
te de extensidn que disefia un mensaje para agricultores sobre como usar
sin riesgos ciertos productos quimicos agricolas, puede escoger entre usdr
un lenguaje directo e impersonal o apelaciones emotivas, que acentien los
peligros que supone manejar esos productos.

3 Las variables de los wcanaless. Podemos identificar si un agente de ex-
tensidn contacta con los agricultores cara a cara, en grupos, con publicacio-
nes, por radio, television o por una combinacion de Estos. :

4 Las variables del sreceptor».  Iguales modos que con la fuente se mu_h_,nuu
para analizar las habilidades de comunicacidn de los receptores, sus actitu-
des, conocimientos y los antecedentes sociales que influyen en c6mo reci-
be e interpreta los mensajes.

A pesar de que pusimos considerable atencitn sobre las caracteristicas de

emisor, receptor y canal, la investigacion sobre los extensionistas ignoraron
las posibles variables del mensaje. Se han realizado muchos estudios sobre

canales de comunicacidn. Porejemplo, hay informes con preguntas como: «; Tie-
ne usted radio%s, «,Con qué frecuencia ha escuchado tal programa de radio
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agrario la semana pasada’s, o En gué ermisora oyd usted |o primero sobre tal
nevil idea de extensidn?s, « Cufl es 1o revisia que prefiere usted?s, Y pre-
guntos de esti indole. Tambign sabemos quee hay una relacidn positiva entre la
adopcidn por los agricultores de unn nueva prictica ¥ la frecuencia con que
leen sus revistas agranns, Sin embargo, se ignom gué contenido del mensaje
hun recibido los agricultores v 14 influencin que tiene sobre su compartamiet-
to, Pademos preguntor sies importante saber qué articulos lee b gente o cufin-
tos contaetos tenen con el servicio de extensidn. Pero hay qoe considerar que
el articulo no influye 1anto en el lector, sing que es mds la actitud del lector
hacia ciertas innoaviaciones la que influye en los articulos que lee. Es decir, un
agricultor que desea cultivar nuevas variedades de arroz, tan pronto ha cose-
chado, es probable que busque articulos sobre este temis

Y siguiendo lo que hemos dicho sobré el modelo de FMCRE y desde |a
afirmacidn «El significacdo esil en las personass, los procesos de influencia
mediante los diferentes cannles de comunicacidn varian de uno al otro de tres
farmas imporinnies;

1 Lo amplitued con gue un receptor és libre para interpretar o descilmar un
mensaje, segtin su propio punto de vista, Por ejemplo, un receptor que des-
cifra un articulo sin ilustraciones sobre un pais, que €l no ha visitado nunca,
estart mds influencindo debido o sus propias expectativas que por hober
Yisto un repartaje en television que muestra el modo de vivir de |a gente de
ese pafs,
Las posibilidades de retroalimentacion que hay. Existen mis oporunidades
para la retroalimentacidn durante la discusidn en pequefios grupos que con
una emision de radio,
3 Laintensidad con que un receptor es influido por los miembros de su pro-
pio grupo. El grupo influye més fuertemiente cuando se participa en una
discusidn que cuando se lee un antfculo sobre el mismo tema en wna revista.

LE¥]

Debemos anotar otros puntos, para cuando hay que elegir un canal de co-
mumicaciin;

1 Laamplitud con que un receptor se involucra en actividades asociadas con
el mensaje, En la Seccidn 5.3 mostraremos que el aumento de actividad del
receptor, generalmente mejora aprendiendo destrezas. Por tanto, hay dife-
rencias claras entre la discusion en grupo ¥ una charla radiofénica.
Eltamafio del auditorio, Las emisiones de los servicios nacionales de radio
pueden alcanzar o millones de personas, mientras que una conferencia o
una charla puede ser oida por menos de un centenar de personas. Aludire-
maos en el capitulo siguiente, sin embargo, que los auditorios grandes no
garantizan amplios aprendizajes. .

(3]
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ria de los cambios deseables, si su mensaje no se desvin demasiado respecto o
1 idel br. 5i se desvin mucho puede, incluso, que sea rechuzn-

nio mayor es o desvineion, tanto mds dependers [0 aceplucin de 1a
credibilidad de que goza el ngente como emisor para el agricultor, v de 1o
resté comprometido personalmente en el proble-
ma. Unn mixima desvingion s6lo es aceprada para un objetivo ambiguo ¥ no
parn un problem; - En este dltimo caso el mensaje puede afectar, in-
cluso, o lo dignmdad det agriculiorn

Hesumean

Cuando comunicamos no transferimos idens como tales, de personn a per-
sani, La fuente o emisor de [a idea tene que codificar sus pensamientos en un
mensaje que pueda ser descifrado, o interpretado, sin que sufra pérdidas, Siem-
pre existe [ posibilidad de que In fuente o emisor distorsione ef mensaje cuan-
do no comparten significados comunes para las palabras, simbolos v gestos.
La probabilidad de tal distorsién se reduce $i el emisor es orientado por el
receptor, ¥ si utiliza la retroalimentacién que da el receptor, para decidir si el
mensaje se ha interpretado correctnmente o no. Los diferentes canales de co-
municacion también tienen efectos diferentes, La interaccién entre emisor y
receptor es el factor mds importante cuando se analizan procesos de comunica-
cion. Elemisar y ¢l receptor cambian con frecuencia sus papeles en la comuni-
cacion interpersonal. Los mensajes que envia cada uno son altamente influi-
dos por los mensajes recibidos. Estos mensajes pueden ser verbales o no
verbales, aunque los sentimientos tiendan a ser transmitidos de manera no Ver-
bal e inconscientemente.

Cuestiones para la discusion

1 Una persona (A) instruye 4 otra (B) sobre cémo ponerse la chaqueta. Su-
pongamos que B tiene una cultura donde dnicamente visten sponchoss o
capas, y no ha visto nunea una chaqueta. Analice el proceso de comunica-

ci6n con ayuda del modelo FMCRE,

2 PiratoeLLo considerd que el 100 por 100 en la exactitud en la comunica-
cidn es imposible, porque los mundos y los significados de dos personas
Nnca coinciden completamente. ;A qué distancia esta usted de Bske punto

de vista? ;Por qué?

3 iCémo diferenciarfa el proceso de comunicacion entre leer un libro sobre

un tema v discatirla con el autor?

4 £C6mo influyen las diferencias culturales sobre el proceso de la comunica-
cifin en su propio medio social? Por ejemplo, entre grupos étnicos diferen-



