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tA TOMA,DE DECISIONES: UN PROCESO
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TNTRODUCCIOÑ

Si aceptamos que hay aprendizaje cuando el

aprendiz ha modificado una conducta,r entonces
la Orientación es en sí misma un proceso de apren-
dizaje ya que todos los esfuerzos del orientador
van encaminados a que su(s) client(s), como con-
secuencia de la relación de orientación,. cambie a-

¡Quellas conductas que no le permiten, funcionar
'eficazmente en su grupo social y que él mirno (el
cliente), haya determinado que desea cambiar para
su mayor satisfacción personal y mejor desenvolvi-

:miento social.
De esta forma, si la Orientación es un proceso

y no un suceso que ocurre en un momento deter-
minado de la vicia de un ser humano, debe ocupar-
se de ayudarle a éste en la búsqueda de posibles
soluciones a sus problemas. Uno de estos proble-
mas, que diariamente tenemos que resolver los se-

res humanos, es Ia toma de decisiones. Algunas de
éstas son las decisiones habituales; pero otras son
realmente trascendentales como por ejemplo la e-

lección de compañero(a) y de ocupación. Con res-

pecto a ésta, la'elección implica escoger un estilo
de vida; sobre todo si tomamos en cuenta que en

nuestra cultura occidental, se identifica a la gente
,con el nombre de 1a ocupación que ejerce.

Pero ¿cómo puede una persona, en un mo-
mento determinado, tomar una decisión que afec-
tará toda su vida futura, como cambiar de trabajo,
por ejemplo, si esta acción no viene precedida de
todo un proceso de aprendizaje que le capacite

para decidir inteligentemente?
Todas las personas necesitan aprender las habi-

lidades necesarias para tomar decisiones y tener,
desde la infancia, múltiples oportunidades para

practicar la.aplicación de estas habilidades, tanto
en la escuela como en el hogar, analizando, de a-

cuerdo a su nivel intelectual, los valores, los riesgos

y las posibilidades de éxito o fracaso implicados en

cada decisión. ¿Cómo vamos a hacer de nuestros

niños y adolesóentes, personas que toman 
-inteli-

gentes decisiones si tanto padres como profesores

ii.-pt. han decidido por ellos?7 Esto es particu-

larménte cierto en nuestra cultura costarricense

donde se propicia la dependencia excesiva de niños

/adolescentes con respecto a sus padres y sus ma-

óstros, de manera que muchos actos de autonomía

y creatividad son calificados de rebeldía porque se

*i.un 
"o*o 

desafío a la autoridad del padre o del

maestro.

Con esta línea de acción, tanto padres como

maestros estamos contribuyendo a crear adultos

pusilánimesque se disminuyen ante los'retós de la

vida y necesitan del consentimiento de sus padres

y su apoyo cuando encaran"decisiones trascenden-

tales y aun a veces las habituales. Muchos de estos

adultos no saben con certeza qué es en realidad lp
más importante para ellos y en muchas ocasiones

se encuentran incapaces de determinar qué es lo
que quieren alcanzar hoy, mañana o en un futuro
más lejano, si no hay alguien que se lo diga.
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La Orientación puede y debe contribuir a for-

mar personas capaces de tomar por sí mismas inte-

ligenies decisionis 1o que redundará en satisfacción

oersonal v mavor utilidad social.

Herr y Cámer2 corroboran este punto de vis-

ta pues consicleran que uno de los principales crite-

rios para medir la éficacia de la Orientación debe

ser la habilidad del cliente para tomar una buena

decisión, opinión que es compartida por Tyler' en

su definición de Orientación:

ENFOOUES-TEORICOS DEL PROCESb

DE TOMA DE DECISIONES

La teoría KeYnesiana:

Él proceso de toma de decisiones puede expli-

,u.r. ¿'.nt.o de la teoría económica keynesiana'

'Este enfoque supone que el hombre escoge la meta

;;;;;;i;r'J que m*imice las ganancias.v minimi

.. fit pet¿i¿ás. Estas ganancias o pérdidas no son

frnl.u*.nt. dinero sino elementos tales como pres-

iüiál- t.grii¿ad, movilidad social, oportunidad ma-

trimonial, etc."--"gi 
in¿iuiduo debe tomar una decisión cuando

,. .nf..ntu a varias alternativas o posibles cursos

;;;;.te;, en cada uno r1e los cuales pued.en ocu'
-;;r;i..t"; 

sucesos que tienen determinado valor

p."-ti-i.á*iduo y cierta probabiti{a-a. fe ocurrir'

La ¿ecislOn más sensata para este individuo.en par'

ticular, sería entonces la que tuviera más valor para

é1.

Dentro de este mismo contexto' Brayfields

sostáne-lue la elección ocurre en condiciones de

rn..itiauáUte y riesgo' El individuo asigna un va-

lor a las alternativas y evalúa sus posibilidades de

l"utri, "i¡u 
una de ellas' El individuo trata de

**i*¿ut el valor esperado al tomar su decisión'

También dentro áe este mismo contexto' Da-

,i¿t* irpp.s y Siegel6 describen la toma de deci

;i.r;;."á; un p'ott'o que requiere varios facto'

.rr'n.n.tul.t, val'oración ielativá de los resultados'

:"tñ";;""ü.r.i rát resultados v la probabilidad

de que cada resultado ocurra'

AsÍ, ante cualquier decisión el individbo debe

evaluar los recursos que tiene y cuántos de ellos

quiere empeñur en-rnu determinada alternativa de

i"l-;;.;;á que obienga la máxima ganancia v la

mínima pérdida.

La teoría de la disonancia cognoscitiva:

HiltonT aplicó lal teoría de la disonancia cog'

noscitiva de Festinger al proce§o de toma de de'

cisiones'

La disonancra cognoscitiva es la discordancia

true existe entrc las ¡Ei..p.ion.rque el individuc

tiene del mundo y de su papel en este'
"'""'E;;';;;óá, u"*tao ptocesamiento de la tn'

formación' sostiene que la réduqción !e !-dlsonan'
ciaentrelascreencia.=sdeunaper§onaacercadesi

"proceso de ayuda al individuo en la tarea

de hacer elecciones en tal forma que au'

mente la probabilidad de que su desarro-

llo futuro sea satisfactorio para él y útil
paro quienes lo rodean."

Que es posible enseñar el pruoeso de toma de

dec¡i.r.s en la situación de Orientación .fue 
de'

mostrado por el estudio de Evans y Uody con

alumnos de 8o año.*-- 
E; sesiones de Orientación se daba a los estu'

diantes problemas que requerían decisiones' Luego

se evaluaban sus respuestas según se basaran o no

en lo siguiente:

l. Consideración de varios cursos de'acción'

2. Consideración de las consecuencias de ca-

da uno de ellos'

3. Consideración de experiencias pasadas ati-

nentes al Problema
4. Consideración de las consecuencias que se

presenten como resultado de decisiones

alternas.
5. Selección de una decisión basada en las

consideraciones anotadas

Del Estudio, Evans y Cody concluyeron: 
.

t. Q". es posible enseñar un proceso de to-

ma de decisiones en la situación de Orien'

tación en la que ésta es vista como una

situación de aprendizaje que emplea al o'

rientador 
"o*-o 'n 

modelo para ayudar a

los estudiantes a llegar a ser más compe'

tentes én la toma de decisiones'

2. Que el aprendizaje dirigido de.toma de

decisiones es mejor que el no dirigido'

3. Que el aprendizáje dirgiao parece ayudar

: u- ir"nsf.iit las déstrezas de toma de deci-

,iot* . las circunstancias de la vida real

fuera (el c-onte4tq de la orientación'
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misma y de su ambiánte es la motivación principal

en un p.oceso de toma de decisiones vocacionales'

Esta teoría afirma que la magnitud de la infor-'

*u.iór, y el número de factores que deben ser con-

,iá..u¿ot en el proceso de toma de decisiones son

;;; ;;;á; q".'l indi'iduo elige prem aturamente'

;il ;;;;id. rar suficientemente las implicacione s de

;^;;;tó.. Esto lo hace con el fin de reducir las

,i.rion., que le acosan cuando se enfrenta con los

ili. ;; át-ini*tutión relacionada con su elec-

ción.

*Iilton resume su punto de vista en la siguiente

forma:-----Átgtin 
suceso estimula la atención del indivi-

duo que tiene una ncesidad vocacional' El estímu-

ü pr.O. ser la oferta de un nuevo trabajo' la-nece-

J¿á¿ ¿. dinero, el deseo de vivir en un ambiente

más agratlable, etc. Si la disonancia creada por este

.tii*"rf" es superior a la habilidad del individuo

p*--.Ápotturla, re-examinará y quizás cambiará

úr-rr..n.iu, que tieng acerca de sí mismo y-de su

trabaio' Como consecuencia de este re-examen''

tal vez cambie de trabajo'"- 
i"t-i..¿rmental, én este enfoque' identificar

los factores que pueden aumentar la disonancia'

iáLt ."*o, óporiunidades ocupacionales' presio-

nes institucionales, conflictos interpersonales' etc'

;;;¿;;;ld.ntifi"u'1ot, el orientador debe idear

estrategias para manejar las disonancias'

Modelo teórico de Johnson:

JohnsonE ha desarrollado un modelo teórict>

de orientación para la toma de decisiones'

En el proceso de tomar decisiones, que abarca

pensamienios, .percepciones, actitudes, informa-

iiOn, ti.., estan lntrincadamente balanceados miles

¿e f.nOmenos que Johnson agrupó en dos facto'

res; búsqueda y análisis de información'

De su investigación surgieron dos procesos bá'

sicos de búsquedi de información que é1 llamÓes-

pontar.o y ,irt.*áti"o. Ambos procesos pueden

'áife¡enciarse por tres criterios:

La forma en que los individuos reaccio'

nan a los sucesos '

La forma en que los individuos hacen

comPromisos.

La forma en que los individuos están o'
rientados hacia las metas'

En el siguiente cuadro, se muestran las carac'

terísticas de ambos Procesos'
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a la exporiencia total.
Le gusta algó o no le guSta. Le es
.fácil decidir cómo siente acerca.

:Í:. 
r*t que está experimentan-

Compromiso interno rápido es
caracterfstico de todos loi aspeo-
tos de su vida. Luego recopila
más información para estar segu-
ro de que su acción es apropiaáa.

Se muéte de meta a meta y de
'idea a idea. Proceso de pensa-
:miento en cadena. Se sienté bien
.con los cambios repentinos en su
rutina. Algunos muestrán grui,
,necesidad de varieüad en su tra-
rbajo.

Reacción a los sucesos

Compromisos

Fragmenta Ia experiencia en sus
partes componentes y reacciona
a cada parte independientemen-
te. Prefiere tener información
detallada acerca de algo antes de

,experimentar.

'Cauteloso para ccmprometerse
en nueyas idea;, pensamientos o
acciones hasta tanto no haya re_
copilado toda la informacién. Es
cauteloso con el cambio de com.
promiso. Una vez tomada una
acción reclaza.cambiarla a menos que muchos datos le indi-
quen que debe hacerlo.

§e mueve de meta a meta en for-
ima muy deüberada. Aunque es
'capaz de,hacer más de una tarea
,a la vez, se mueve de una tarea a
lotra metódicamente. puede ser
flexible y canibiar sus plánes pe
ro primero debe establecer metas
para aquellos. Tiene gran necesi-
dad de establecer metas a largo
plazo y trabaja deliberadamente
,por ellas.
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Con respecto al análisis de información, tam-

bién existen dos procesos básicos que se relacionan

con la forma en que piensa la gente' Johnson los

llamólexterno e I interno.

Estilo externo:

Los ihdividuos de este estilo piensan en voz
alta;i nuncaestánseguros, delo quesientensobre
algo hasta que hablan de ello. Es corriente quq em-l
piecen hablando a favor de algo y terminenlhablan-
do des{favorablemente de ello.,

Necesitan la oportunidad de expresar en voz

alta la información que han conseguidor pues solo

toman el sentido de las palabras si las escuchan.

Estos individuos piensan y hablan alavez. Esto no
sigrrificai que no piensanr sino i que las cosas se les

aclaran cuando hablan y piensan simultáneamente.

No todos estos individuos son grandes-verbali-

zadores. Algunos son quietos y hablan sobre algo

únicamente cuando es importante'

Estilo interno:

Al contrario de los individuos extemos, los

internos prefieren pensar en algo antes de hablar

sobre e[ó. Hablar sobre algo en lo que nunca antes

habían pensado puede confundirlos e irritarlos' No

todos lós internós hablan poco; algunos lo hacen

mucho.

De estos cuatro procesos básicos, Johnson ela'

boró cuatro estilos únicos de toma de decisiones

por la combinación de aquellos, tal y como se

muestra en el siguiente gráfico:

Búsqueda de Información

Aná[isis de

Información

Los individuos, prescindiendo de su estilo psi
cológico pueden adop.tar y usar conductas tien-
den a estar asociadas con\ otro estilo.

A veces es difícil identificar los estilos natura'

les de los individuos que adoptan varias conducasi

de otro estilo. Es necesario examinat §uü v.r4ule'

rísticas psicológicas para determinar si sus conduc'

lut ton iipicas-de sü estilo o si las han adaptado

para ajustárse a una situación dada'

Externo-espontáneol
Intemo-EsPontáneo
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Úso de los estilos de toma de decisiones:

Esta teoría ha sido aplicada en orientación in-
dividual, en el entrenamientp de orientadores y en
consulta con diferentes grupos.

Una de las aplicaciones más simples y útiles de
la teoría es que permite la comprensión de los estr
los ifldividuales de análisis de información. Los in-
Jividuos internos necesitan tiempo para pensar du-
lrante una sesión de orientación particularmente s
restán 

siendo interrogados o protados en áreas er

'las que no han pensado previamente.

El silencio es muy provechoso para estos indi-
viduos. Es útil que el orientador sea paciente y les

dé el tiempo que necesitan para pensar en las pre-
guntas y problemas antes de hablar.

Los individuoe externos-sistemáticos, necesi-
tan hablar sobre detalles de cualquier pregunta que
les sea hecha o sobre la alternativa que estén consi-
derando. Es importante dar tiempo suficiente para
que hagan este proceso verbal.con poca estructu-
ración o interferencia del orientador.

Los individuos externos-espontáneos son ca-

paces de cambiar de un tópico a otro por lo que es

útil que el orientador provea alguna eStructura a la

sesión de orientación, llevando la conversación a
tema o alternativa original.

Johnson considera que la teoría también pue-

de ser usada para ayudar a los individuos a hacer

selecciones.

En orientación vocacional, los individuos es'

oontáneos al explorar posibles ocupaciones tien'

den a entusiasmarse con una y luego sentirse inse'

guros acerca de cuál sería la mejor. Estos indivi'
duos pueden ser estimulados a usar su estilo espon-

táneo para clasificar toda la información. Luego el

orientador puede decirles; ¿si usted tuviera que
,seleccionar una de estas ocupaciones en este mo-

mento, cuál sería? Se les indica que no analicen

sino que simplemente escojan. Luego se les sugiere

que cóntinúen este proceso de seleccionar espontá'

neamente una ocupación mientras estiln buscando

información. Aunque cambien su manera de pen-
,sar, dentro de uha o dos semanas, una de las ocu'
paciones emergerá como su principal selección. En

ianto usan este procedimiento, deben e§tar activa'

mente envueltoi en la búsqueda de más y más da'

tos exactos de cada ocuPación.

. fll autor conslcera que este mismo procedi'

miento funciona bien con decisiones personales y
educatii¡as.

Los individuos sistemáticos e¡ruontrarían muy
frustrante este procedimiento de selección espon-
tánea. Deben ser estimrilados a mirar cuidadosa-
mente cada ocupación y a buscar tanta informa-'
ción específica como puedan. Después de recolec-i
tada la información deben pesar las alternativas yl
lecidir cuál ocupación se ajusta más a su estilo de[
¿ida.

La teoría de sistemas:

La teoría de sistemas aplicada al proceso de

toma de decisiones considera a éstas, como eslabo'
nes de una cadena. Cada decisión puede ser reahza'
da solo inmediatamente antes de la acción.

REPRESENTACIONESQUEMATICA Ó

DE UNA RED DE TOMA DE DECISIONES'
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Simbología:
Tg - Pasado
T. - Presente
rj - Futuro
aÍ,c, - pequeñas decisiones
A,B,C - decisiones más significativas

En esta forma el individuo va tomando lás de-
cisiones necesarias en su vida. El papel del orienta-
dor vocacional es ayudar a los individuos a resolver
los problemas que se les presenten en los diferentes
puntos del sistema"

Otros enfoques:

Clarke, Gelatt, Thoresen y Mehrens, han trata-
do de aplicar al' proceso de toma .de decisiones

;vocacionales, el concepto de estimaciones subjeti-
vas de la probabilidad de éxito.

Gelait y Clarkel0 consideran que lo que ocu-
irre en un proceso de toma de decisiones es una
serie de estimaciones de probabilidad de éxito,
combinadas con la valoración personal de las acti-
vidades disponibles.

Según Gelatt, el proceso de elección vocacio.
,nal puede verse con el enfoque de "aproximaciór
progresiva". Cuando un individuo enfrenta una se

rie de alternativas para un problema educativo-vo
cacional, recoge información apropiada ya sea para
,elaborar un plan para tratar el problema o busca
más información útil para resolver'lel problema.

La secuencia del proceso es ésta:

a) recoger información
b) evaluar la información
s) predecir los resultados de varios cursos de

acción en términos de la probabilidad y'

deseabilidad
d) identificaralternativas
e) evaluar, seleccionar y finalmente imple'

mentar la decisión
Esta implementación puede terminar con ell

problema o constitui¡ una solución preliminar dise-

ñada para proveer más información, en cuyo casc
el proceso.seríá repetido nuevamente.

Kaldor ylzytowiskil Ildescriben un enfoque
que, en forma más conipleja parece ser una va-l
riante del de estimación subjetiva de probabilida-
des. Parecen ir mris allá de la consideración de la
utilidad del resultado para el que escoge, como una,
variable importante y, en su lugar incluyen el su-

puesto de que los costos para el individuo interac-

túan con sus estímaciones de las probabilidadés
que tienen distintos resultados.

Kaldor y Zytowski sostienen que lo <lue un
individuo escoge depende de sus estimaciones acer-

ca de la probabilidad de varios resultados, en com-
binación con el gaslo de tiempo, esfuerzo, etc.,
que requiere cada uno de esos resultados.

Tiene aquí el orientador una amplia gama de

anfoques teóricos para que seleccione aquél o a-

quellos que mejor se adapten a su estilo personal
como orientador y que le servirá¡ como marco de
'eferencia cuando enseñe a sus. clientes el proceso

de tomar decisiones.

ANALISIS DEL PROCESO DE TOMA DE
DECtrSIONES

Gelattl2 define la toma de decisiones como

un proceso en que una per§ona escoge entre dos o

más opciones. Por lo tanto, no es necesario tomar
una decisión a menos que haya que considerar má§

de un camino a escoger. Pero el proceso no-e^s fácil.
En él influyen variatles que Heri y Cramerl3 clasi-

fican en tres tipos, a saber:

a) Las que se relacionan'con el desarrollo dell

individuo.
b) Las que se relacionan con el ambiente del

individuo.
c) Las que se relacionan con las oportunida-

des educativas y vocacionales.

Entre 
.las 

prrmeras están los valores, actitudes,

ideales, intereses, aptitudes, limitaciones, aspiracio"
nes, etc., del individuo.

Entre las variables ambientales se encuentran

todos los grupos a que pertenece el individuo: la

familia, la escuela (compañeros y profesores), el

grupo de iguales (amigos de su misma edad), etc.

Entre las últimas, podríamos citar: distancia a

que se encuentran los centros de estudio y trabajo,
de la residencia del individuo, que puede facilitar o
impedir su acceso a ellos; cantidad y diversidad de

centros formadores de recursos humanos existén'
tes en el país, etc.

Para el orientador interesado en facilitar la to¡
ma de decisiones de sus clientes' es valioso conoter
estas va¡iables porque le ayudan a ser consciente

de la complejidad que rodea el proceso de toma de
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deci'siones' En éste, como. en todos los aspectos de 
ielecciones prudentes 

.Iiay 
que tener en cuenta tari-su trabajo' el orientador debe poseer ut!án *u."o lo lor iu"iJ.., internos como 

"*t*, implicadosde referencia'para que su laboi sea reaiáente efi- ;; i;".i;;;i¿;l y no prantear er probrema en formacaz' Para organizar ]as influencias que ui..tun a polarizad. .Á-o voluntad libre en oposición a de-cadaclienteenparticular'Flumla ptopo*rn** terminismo, pues, como señala Lamont ..la 
liber-delo que clasifica Ios factores que infiufen en tas ,;il;;; rlr*pr. actúa dentro de limites defini-decisiones de los indiviauor, ,r=lá, .uiírá"grupo, dos . . .,,r 5.siguientes: 

Ahora bien, ¿cómo sabemos que una decisión
es prudente, inteligente, buena, o io_o quiera de-a) Factores limitantes internos: Tales como:. nominársela?

habilidad intelectual, aptitudes, destrezas, Aunque Tylerl6 señala que
logros, experiencias paiadas, áotivación,
responsabilidld, perseverancia, puntuali- "los resultados de la investigación conclu-dad, cordialidad, sinceridad, rigidez, for- yen con bastante 

"b;;;á ;;, bs orienta_taleza del yo, diferencias sexualis, urtorr- dorés no pu"iri- iiiioi,"i¿t¡¿o*rnrr,tima, habilidad para tomar decisiones, cuan buenas son lás á""l¡r¡onn de sus
madurez vocacional, etc. clientes",

b) Factores dirigentes internos: valores, inte_
rese§, metas, actitudes estereotipadas per- en su concepto,
cibidas hacia las ocupaciones, prestigio
percibido de varias ocupaciones, u6.ir ¡i.- ','uno decisión es buena si lo persona que
cha para satisfacer la iuriosidad intelec- la hac.e asume completamente sus conse
tual,itc. cuencias."r1

c) Factores limitantes externos: residencia
rural o urbana, acceso a oportunidades o-
cupacionales y educativas, cantidad y di 

-PoI 
otra parte, Dilleyt E propone que la tomaversidad de oportunidades educativas, re- de decisiones debe ser diferenciada en sus resulta-quisitos de las ocupaciones y de los áife- d"r y ;i;;;;Jso. pesde el punto de vista de losrentes curricula, etc. resuliados, una b-uena ¿ecisián ls-aqu"U" qr" p--d) Factores dirigentes externos: expectatlvas duce resultados favorables. Desde el punto de vistade la clase social,.expectativas y aspira- del proceso ia ¿ecisiOn se evalúa ionsiderando lasciones familiares, influencias de amigos, 

"orái.ior., áel individuo que la hjzo y en el moactitudes de la. comunidad y orientaciión mento elque iu f,¿o.
hacia la educación o el trabaio, influencia
del maestro o del orientadorj imagen de la
educación vocacional u otras op.ór.r, J En esta mi¡ma línea, Gelatt y otrosl e insisten
mósfera de la escuela secundaria y sistáma en qu.e antes de definir una buena decisión, hay
'de recompensas, étc. que distinguir dos conceptos: resultado y decisión.

En su criterio, decisión es el acto en que una perso-

La consideración d'e tantos factores timitantes ;lr:J:.",r".:: fit:ffJrfl.,:,f.XTff Hff"l""':l,i:y dirigentes en la toma de decisiones nos conduce ffi;;ffif ¿"Jl acto o ra decisión de esa persona-

ili'.";fíXtJ:t::h:, 
análisis del significado de ta """;;;t:;ii"..,a, 

importante es que una per-

Los orientadores creemos rirmernente en-ra ::TJ':ffi*r.:"1:111$T:'l"r':i.:XlijffilirJ;necesidad de crear condiciones para que nuestros ;;r* ;;;trioíro,guruniizaráurtbuen resultado.clientes tomen libremente sus decisiones. perc

lr.qo'visto que las ru.rru, psicotógicas irtr.rurvl irutT::t,ilffidb}:rjb;3x::,Íirrji,l::,jti:ri;.'las fuerzas ambientales externas maican los límrtes vorable.
'de la libertad individual. Así, para Gelatt y otros, una decisión es buena

Lo imporrante es comprender que para hacer, ::.'":,Hil,hiffLfflfirlXf;jiilfr i:"",:l}::
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a las preferencias de la persona que decide_. En

otras palabras, que una decisión esté bien hecha se

basa én la manera como esté hecha y no en la

manera como resulta ser al final. Se evalúa la deci-

sión cuando es hecha y no después, cuando se co'
nocen las consecuencias.

FUNCION DEL ORIENTADOR EN EL
APRENDIZAJE DE LA TOMA DE DECISIONES

Smaby y Tamminen2o consideran que los o-

rientadores son capaces de ayudar a los clientes a

tomar decisiones porque han sido adiestrados para

comprender los sentimientos y pensamientosde és
tos. §in embargo, para ser realmente útiles en este

,c¿Impo, los orientadores necesitan adiestramiento

en la orientación para la toma de decisiones' De

áirá fo.-u, podrían apóyar pobres estrategias o

emfujar a Ia persona hacia soluciones con las que

no eitá comprometida.

Así, sugieren un mooelo para ayudar a los o-

rientados en el proceso de toma de decisiones' que

asume que una persona puede aprender el proceso

,de toma de deciiiones mientras es ayudada a tomar

iuna decisión y que aprender a tomar decisiones es
'barte 

del ptoó.* total de la orientación' Las eta-

"pát a.r modelo de Smaby y Tamminen son las

isiguientes:

l) Proceso de decisión:

El orientarlor enfatiza,habla, concreta y especí-

ficamente, trabaja con 1o inmediato, confronta pa-

ra ayudar a1 cliente a explorar, clarificar y com-

prender mejor el Problema básico'' El orientadoi confronta las estrategias inefica-

ces, logra el compromiso de llevar a cabo 1a toma

de decisión y .yuáa a explorar lasálternativas posi-

bles.

2) Relacionar los valores al proceso:

El orientador ayuda al orientado a identificar
las necesidades básicas y los valores, a comprender
cómo estos se relacionan con las selecciones prefe-

ridas y a considerar las consecuencias a corto y
lar_go _plazo de las selecciones preferidas.

3) Relacionarlas acciones a las creencias:

El orientador ayuda al orientado a expresar lás

creencias que sostiene y las expectativas.que tiene

acerca de sí mismo y a comprender cómo estas

afectan la conducta di decisión y cómo puede de'

sarrollar una conducta adaptativa congruente con'

sus creencias básicas. Finalmente gana el compro-

miso de seguir los Planes.
Por sJ parte, Tyler2 r proporciona suge-rencias

oara el orientador interesado en ayudar al cüente a

Ifr.na.t a tomar decisiones, que pueden ser de

.gran utilidad:

1) El cliente debe adquirir una idea de la

dirección general tue -quie19 
tomar. y la

conviccióri de que la decisión que tome

ha de servirle.

2) El cliente debe considerar los límites de la

situación dentro de los cuales opera su

libre albedrío. Si parte de saber.lo quei

quiere y conoce suJ[mitaciones' el indivi-

á"o put¿. reduci¡ el alcance de las posibi-

lidadis a que tiene acceso, con lo que se

reduce la confusión'

3) El objetivo del orientador durante una en-

trevista para toma de decisiones consiste

en tratai de dotar de la mayor racionali'

dád posible a la manera que tiene el clien-

te dé encarar las decisiones vitales aunque

se sabe que los seres humanos normales

nunca toman decisiones de manera com-

pletamente normal.

4) El orientador debe ayudar al cliente a que

se aclare a sí mismo sus motivos y valores

y los dlsponga en algún orden de priori-

dad.

5) El orientador debe distinguir entre las de-

cisiones genuinas y las seudodecisiones'

Estas son muy frecuentes cuando se pre-

siona la decisión, bien porque la familia oi

los amigos sugieran que la indecisión es

signo dé debilidad o por los deseos deli

mitmo orientador de concluir satisfacto-i

riamente un caso, que 1o inclinan a aceP

tar con prontitud una elección y a pasar

por alto los titubeos e inconformidades
que la acomPañan.

!o
ay'

in.
to-

ü-
i1a

E3-

Ef-
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Con respecto a los casos de indecisión persis

l.nrt ,qr. pueden presentársele al orientador, Ty-
ler" " hace las siguientes sugerencias:

l. Discutir o presentar materiales escritos so-
bre la decisión.
Proveer un modelo.
Reforzar las respuestas apropiadas d.e1
cliente.l.

)

3.

4.

Fl orientador debe aceptarla con naturali-
dad, sin criticarla; no debe manifestar de-
saprobación o disgusto.
Alentar al cliente para que ltolere sU pro
pia incertidumbre durant. toao éLilrrnp,
que se necesite para que se vea libre áe
ella.
Ayudar al cliente en la tarea de identificar
las razones que le impiden decidi¡.
Ayudarle a reconocer la existencia de obs-
táculos insuperables.

Super, uno de los teóricos que más profund,a-
Jmente ha estudiado el desarrollo vocaóional del
hombre, también se ocupa del proceso de toma de
decisiones, desde el momento en que define la e
rientación vocacional como:

\. \:u>:r\s\> rn\eüñon se bé¡e a conlhctos
interiores del cliente, el factor más impor-
tante con que cuenta el orientador para
ayudarlo es el tiempo.

Dilley23 por su parte sostiene que existen cin-
co acciones del orientador que estimulan la toma
,de decisiones:

1. Estimular el desarrollo de creencias en l¿
responsabilidad personal. Esto es, reforzar
las afirmaciones del estudiante acerca de
la autorresponsabilidad, anticipando el fu_
turo o pensando antes de actuar.

2. Estimular el uso de una estrategia de dec
sión. Esto involucra el reforzamiento dc
una estrategia de decisión.o la presenta
ción de tal estrategia al cliente.

3. Estimular Ia expansión y especificidad de
deliberaciones de decisión. Esto es, ayu-
dar al estudiante a considerar muchas al-
temativas de lograr sus metas.

4. Ayudar en el procesamiento de informa-
ción relevante a la decisión. O sea, ayudar
al estudiante no solo a determinar ias al-
ternativas sino también ayudarlo a esco_
ger entre varias alternativas, aquellas que
sean personalmente más relevantes.

5. Dejar al cliente tomar su propia decisión.
Si bien'esto es evidente pará ta mayoría
de los orientadores, a través de cadá una
de las acciones que Dilley enumera, se a-
yuda al cliente a desarrollar sus propias
destrezas en la toma de decisiones.

Para que el orientador implemente las tres pri-
meras acciones, Dilley suglere:

«

. . . un procesu 
@e ayu.dar a una persont

a- desarrollar y aceptar una visión'integral
de sí misma y de su ftmción en et muido
del trobaio, probor este conceeto en tq.

realidad y convertirlo en una realidad pu-
ra satisfacción personal y social. . ."24

Esta ciefinición une la dimensión personal y
'vocacional de la orientaciónlquerr...rhu, sidó
arbitrariamente separadas.

i El enfoque evolutivo de Super enfatiza la im.
portancia de que la Orientación descanse sobre.una
base de actitudes personales y sistemas de valoresl
que el individuo rcomprénda I y 

1 
acepte y qu, use]

para maximizar su libertad de escogei lai oportuni;
dades que parecen satisfacer sus necesidades, de-
seos y motivaciones internas. Esto implica que o-
rientador y cliente lleguen a comprender cuiáles de
los límites internos del individuo son modificables
y cuáles no. Despué{ de e'ito, el cliente puede proce-
der, con autoconocimiento y comprensión i com-
prometerse en conductas vocacionales apropiadas.

Según Super:

"Puesto que el desarrollo vocacional con-
siste en implementar un autoconcepto y
los autoconceptos necesiton de modifica-
ciones antes de ser implementados, es
muy importante que el estudiante exprese
oralmente su autoconcepto desde el prin-
cipio del proceso de orientación. Necesita
acloror para sí' mismo su papel actual y sus
aspiraciones y nécesita comunicársélo ol
orientador para que éste pueda entender
la naturaleza del problema vocaciorwl que
está enfrentando. Esto requiere el uso de
métodos directivos y no directivos.,,2s

Dentro de este enfoque, esquemáticamente, ei



proceso de orientacrón consiste en:

1. Exploración no directiva del problema y
del autoconcepto.

2. Establecimiento directivo del tópico para

continuar la exploración.
3. Reflexión y clarificación no directiva de

sentimientos para la autoaceptación.
4. Exploración directiva de datos reales pro-

venientesl de tests,, información ocupacio-

nal, experiencias extra curriculares, notas,

etc., con el fin de analizar la realidad.
5. Exploración no directiva de las actitudes

y sentimientos ocasionados por el análisis
' 

de la realidad.

6. Clonsi«iéración no directiva de posible(
cursos de acción con el fin de ayudar en

la toma de decisiones.

Este marco de referencia ofrece al orientador
y al cliente la posibilidad de identificar los factores
f,imitantes internos y los caminos que éste puede

ieguir y que parecen tener mayor relevancia para

,1.

Irabajar con este marco de referencia ofrece

al orientaáor h oportunidad de ayudar a su cliente

a identificar y aclarar las posibles distorsiones que

pueda haber entre la manera como se ve a sí mis-

mo y la manera como toda la información recogida

acerca de él sugiere que é1 funciona'

Hay también modificación de conducta Por efecto

de drogas, medicamentos, fatiga, etc. Pero en.estos

."ro, n-o puede decirse que haya habido aprendizaje'
Edwin L. Herr y StanleyH' Cramer. Vocational Gui'
dance and Carcer Dettelopment: Toward a System

Approacb. Boston: Houghton Mifflin Co.' 1972' p'
266.
LeonalTylir.l ¿ a función del orientador. México: Tri
llas,1972. p. 58.
Ibidem, p.175-6.
Edwin i. Herr y Stanley H. Cramer, op, cit', p' 38'

Ibidem, p. 39.
Ibidem, p. 41.
Riihard É. Johrton. "Individuai
Making: a Theoretical Mo.del for
Peronnel and Guidarce Journal.
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