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(NTRODUCCION

Si aceptamos que hay aprendizaje cuando el
aprendiz ha modificado una conducta,! entonces
la Orientacién es en sf misma un proceso de apren-
dizaje ya que todos los esfuerzos del orientador
van encaminados a que su(s) cliente(s), como con-
secuencia de la relacién de orientacién, cambie a-
iquellas conductas que no le permiten funcionar
‘eficazmente en su grupo social y que él miamo (el
cliente), haya determinado que desea cambiar para
su mayor satisfaccion personal y mejor desenvolvi-
;miento social.

De esta forma, si la Orientacién es un proceso
y no un suceso que ocurre en un momento deter-
minado de la vida de un ser humano, debe ocupar-
se de ayudarle a éste en la bisqueda de posibles
soluciones a sus problemas. Uno de estos proble-
mas, que diariamente tenemos que resolver los se-
res humanos, es la toma de decisiones. Algunas de
éstas son las decisiones habituales; pero otras son
realmente trascendentales como por ejemplo la e-
leccioén de compafiero(a) y de ocupacion. Con res-
pecto a ésta, la-eleccion implica escoger un estilo
de vida; sobre todo si tomamos en cuenta que en
nuestra cultura occidental, se identifica a la gente
icon el nombre de la ocupacion que ejerce.

Pero ;cémo puede una persona, en un mo-
mento determinado, tomar una decision que afec-
tard toda su vida futura, como cambiar de trabajo,
por ejemplo, si esta acciéon no viene precedida de

‘todo un proceso de aprendizaje que le capacite

LA TOMA .DE DECISIONES: UN PROCESO

para decidir inteligentemente?

Todas las personas necesitan aprender las habi-
lidades necesarias para tomar decisiones y tener,
desde la infancia, multiples oportunidades para
practicar la aplicacion 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 decisién. ;Cémo vamos a hacer de nuestros
nifios y adolescentes, personas que toman inteli-
gentes decisiones si tanto padres como profesores
siempre han decidido por ellos?/ Esto es particu-
larmente cierto en nuestra cultura costarricense
donde se propicia la dependencia excesiva de nifios
y-adolescentes con respecto a sus padres y sus ma-
estros, de manera que muchos actos de autonomfa
y creatividad son calificados de rebeldia porque se
miran como desafio a la autoridad del padre o del
maestro.

Con esta Iinea de accion, tanto padres como
maestros estamos contribuyendo a crear adultos
pusilinimes que se disminuyen ante los retos '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
més importante para ellos y en muchas ocasiones
se encuentran incapaces de determinar qué es lo
que quieren alcanzar hoy, mafiana o en un futuro
mis lejano, si no hay alguien que se lo diga.
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La Orientacion puede y debe contribuir a for-
mar personas capaces de tomar por s{ mismas inte-
ligentes decisiones lo que redundaré en satisfaccion
personal y mayor utilidad social.

Herr y Cramer? corroboran este punto de vis-
ta pues consideran que uno de los principales crite-
rios para medir la eficacia de la Orientacion debe
ser la habilidad del cliente para tomar una buena
decision, opinién que es compartida por Tyler® en
su definicion de Orientacion:

“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 util
para quienes lo rodean.”

Que es posible ensefiar el proceso de tomade
decisiones en la situacién de Orientacion fue de-
mostrado por el estudio de Evans y Cody* con
alumnos de 8° afio.

En sesiones de Orientacion se daba a los estu-
diantes problemas que requerfan decisiones. Luego
se evaluaban sus respuestas segln se basaran 0 1o
en lo siguiente:

1. Consideracién de varios cursos de accion,

9. Consideracion de las consecuencias de ca-
da uno de ellos.

3. Consideracion de experiencias pasadas ati-
nentes al, problema.

4. Consideracion de las consecuencias que se
presenten como resultado de decisiones,
alternas. A

5 Seleccion de una decision basada en las
consideraciones anotadas

Del Estudio, Evans y Cody concluyeron:

1. Que es posible ensefiar un proceso de to-
ma de decisiones en la situacion de Orien-
tacién en la que ésta es vista como una
situacion de aprendizaje que emplea al o-
rientador como un modelo para ayudar a
los estudiantes a llegar a ser més compe-
tentes en la toma de decisiones.

2. Que el aprendizaje dirigido de toma de
decisiones es mejor que el no dirigido.

3. Que el aprendizaje dirigido parece ayudar

a transferir las destrezas de toma de deci-
siones a las circunstancias de la vida real
fuera del contexto de la orientacion.
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ENFOQUES TEORICOS DEL PROCESO
DE TOMA DE DECISIONES

La teorfa Keynesiana:

El proceso de toma de decisiones puede expli-
carse dentro de la teorfa econdmica keynesiana.

Este enfoque supone que el hombre escoge la meta
ocupacional que maximice las ganancias y minimi-

ce las pérdidas. Estas ganancias o pérdidas no son
Gnicamente dinero sino elementos tales como pres-
tigio, seguridad, movilidad social, oportunidad ma-
trimonial, etc.

El individuo debe tomar una decision cuando
se enfrenta a varias alternativas o posibles cursos

‘de accion, en cada uno de los cuales pueden ocu-

rrir ciertos sucesos que tienen determinado valor
para el individuo y cierta probabilidad de OCurrir.
La decision mds sensata para este individuo en par-
ticular, seria entonces la que tuviera mds valor para
élL

Dentro de este mismo contexto, Brayﬁeld_5

sostiene que la eleccion ocurre en condiciones de

.ncertidumbre y riesgo. El individuo asigna un va-
lor a las alternativas y evaliia sus posibilidades de
realizar cada una de ellas. El individuo trata de
maximizar el valor esperado al tomar su decision.

También dentro de este mismo contexto, Da-
vidson Suppes y Siegel6 describen la toma de deci
siones como un proceso que requiere varios facto-
res generales: valoracion relativa de los resultados:
costo de obtener los resultados y la probabilidad
de que cada resultado ocurra.

Asi, ante cualquier decision el individuo debe
evaluar los recursos que tiene y cudntos de ellos
quiere empefiar en _una determinada alternativa de
tal manera que obtenga la méxima ganancia y la
minima pérdida.

La teoria de la disonancia cognoscitiva:

Hilton” aplicd lai teorfa de la disonancia cog-
noscitiva de Festinger al proceso de toma de de-
cisiones.

La disonancia cognoscitiva es la discordancia
(ue existe entre las. percepciones que el individuc
tiene del mundo y de su papel en éste. -

Este enfoque, llamado procesamiento de la in-
formacion, sostiene que la reduccion de la disonan-
cia entre! las creencias de una persona acerca de si




misma y de su ambiente es la motivacion principal
en un proceso de tomade decisiones vocacionales.

Esta teorfa afirma que la magnitud de la infor--

maci6n y el nimero de factores que deben ser con-
-siderados en el proceso de toma de decisiones son
tan grandes que el individuo elige prematuramente,
sin considerar suficientemente las implicaciones de,
su eleccion. Esto lo hace con el fin de reducir las
presiones que le acosan cuando se enfrenta con los
torrentes de informacion relacionada con su elec-
cion.

Hilton resume su punto de vista en la siguiente
forma:

Algln suceso estimula la atencién del indivi-
duo que tiene una ncesidad vocacional. El estimu-
lo puede ser la oferta de un nuevo trabajo, la nece-
sidad de dinero, el deseo de vivir en un ambiente
més agradable, etc. Si la disonancia creada por este
estimulo es superior a la habilidad del individuo
para soportarla, re—examinard y quizds cambiard
las creencias que tiene acerca de si mismo y de su

trabajo. Como consecuencia de este re—examen,

tal vez cambie de trabajo.

Es fundamental, en este enfoque, identificar

los factores que pueden aumentar la disonancia,
tales como: oportunidades ocupacionales, presio-

nes institucionales, conflictos interpersonales, etc.
Después de identificarlos, el orientador debe idear
estrategias para manejar las disonancias.

Modelo tedrico de Johnson:

Johnson® ha desarrollado un modelo tedrico
de orientacion para la toma de decisiones.

En el proceso de tomar decisiones, que abarca
pensamientos, percepciones, actitudes, informa-
cion, etc., estan intrincadamente balanceados miles
de fendémenos que Johnson agrupd en dos facto-
res: busqueda y andlisis de informacion.

De su investigacion surgieron dos procesos bé-
sicos de basqueda de informacion que él llamo es-
ponténeo y sistematico. Ambos procesos pueden

difetenciarse 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 estan o-
rientados hacia las metas.

En el siguiente cuadro, se muestran las carac-
teristicas de ambos procesos.
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Criterios

Espontdneo

|Sistemdtico

Reaccién a los sucesos

‘Compromisos

Metas

Reacciona a la experiencia total.
Le gusta algo o no le gusta. Le es
fécil decidir como siente acerca.-
de algo que estd experimentan-
do.

Compromiso interno rapido es
caracteristico de todos los aspec-_
tos de su vida. Luego recopila
més informacion para estar segu-
ro de que su accion es apropiada.

Se muéVe de meta a meta y de
idea a idea. Proceso de pensa-
miento en cadena. Se siente bien
con los cambios repentinos en su
rutina. Algunos muestran gran’
necesidad de variedad en su tra-
bajo.

Fragmenta la experiencia en sus
partes componentes y reacciona
a cada parte independientemen-
te. Prefiere tenmer informacién
detallada acerca de algo antes de
experimentar,

‘Cauteloso para ccmprometerse
en nuevas ideas, pensamientos o
acciones hasta tanto no haya re-
copilado toda la informacién. Es
cauteloso con el cambio de com-
promiso. Una vez tomada una

accion rechaza cambiarla a me-
nos que muchos datos le indi-

quen que debe hacerlo.

Se mueve de meta a meta en for-
ma muy deliberada. Aunque es
capaz de-hacer més de una tarea
:a la vez, se mueve de una tarea a
otra metddicamente. Puede ser
flexible y cambiar sus planes 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 anilisis de informacion, tam-
bién existen dos procesos bésicos que se relacionan
con la forma en que piensa la gente. Johnson los
llamdiexterno e linterno.

Estilo externo:

Los individuos de este estilo piensan en voz
alta;| nunca estén seguros+ delo' que sienten sobre
a!go hasta que hablan de ello. Es corriente que em-
piecen hablando a favor de algo y terminenlhablan-
do des|favorablemente de ello. ;

Necesitan la oportunidad de expresar en voz,

alta la informacion que han conseguido! pues solo:

toman el sentido de las palabras si-las escuchan.
Estos individuos piensan y hablan a la vez. Esto no
significa que no piensan/ sino| que lascosas: seles
aclaran cuando hablan y piensan simultdneamente. ‘

No todos estos individuos son grandes verbali-
zadores. Algunos son quietos y hablan sobre algo
‘nicamente cuando es importante. ' ‘

Estilo interno:

Al contrario de los individuos externos, los
internos prefieren pensar en algo antes de hablar
sobre ello. Hablar sobre algo en lo que nunca antes
‘habfan pensado puede confundirlos e irritarlos. No
todos los internos hablan poco; algunos lo hacen
mucho.

De estos cuatro procesos bésicos, Johnson ela-
bord cuatro estilos tnicos de toma de decisiones
por la combinacién de aquellos, tal y como se
muestra en el siguiente grafico:

Bisqueda de Informacion

Externo—espontaneo|

Anélisis de Externo:

Esponténeo

A

Interno—Esponténeo

Interno,

=

Informacion:

Externo—sistematico’

Los individuos, prescindiendo de su estilo psi-
cologico pueden adoptar y usar conductas tien-
den a'estar asociadas con|otro estilo.

A veces es dificil identificar los estilos natura-

—

4 Interno—Sistemaéticor

Sistermatico

les de los individuos que adoptan varias conductasi
de otro estilo. Es necesario examinar sus vasacte-
risticas psicolégicas para determinar si sus conduc-
tas son tipicas de su estilo o si las han adaptado
para ajustarse a una situacion dada.
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Uso de los estilos de toma de decisiones:

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

Una de las aplicaciones mds simples y ttiles de
la teorfa es que permite la comprension de los est?
los individuales de anélisis de informaci6n. Los in-
\Jividuos internos necesitan tiempo para pensar du-
rrante una sesion de orientacién particularmente s
.estdn siendo interrogados o probados en 4reas et
ilas que no han pensado previamente.

El silencio es muy provechoso para estos indi-
viduos. Es 0til que el orientador sea paciente y les
dé el tiempo que necesitan para pensar en las pre-
guntas y problemas antes de hablar.

Los individuos externos—sistematicos, 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-
racién o interferencia del orientador.

Los individuos externos—espontineos son ca--
paces de cambiar de un topico a otro por lo que es
iitil que el orientador provea alguna estructura a la
'sesion de orientacién, llevando la conversacion a
tema o alternativa original.

Johnson considera que la teorfa también pue-
de ser usada para ayudar a los individuos a hacer
selecciones.

En orientacién vocacional, los individuos es-
vontaneos al explorar posibles ocupaciones tien

den a entusiasmarse con una y luego sentirse inse-
guros acerca de cudl serfa la mejor. Estos indivi-
duos pueden ser estimulados a usar su estilo espon-
taneo para clasificar toda la informacién. Luego el
orientador puede decirles: ;si usted tuviera que

sseleccionar una de estas ocupaciones en este mo-

mento, cuil serfa? Se les indica que no analicen
sino que simplemente escojan. Luego se les sugiere
que continten este proceso de seleccionar esponta-
neamente una ocupacién mientras estdn buscando
informacién. Aunque cambien su manera de pen-

sar, dentro de una o dos semanas, una de las ocu-

paciones emerger4d como su principal seleccién. En
tanto usan este procedimiento, deben estar activa-
mente envueltos en la busqueda de mis y mds da-
tos exactos de cada ocupacion.

.kl autor consigera que este mismo procedi-
miento funciona bien con decisiones personales y
educativas.

Los individuos sistemdticos eucontrarfan muy’
frustrante este procedimiento de selecci6n espon-
tdnea. Deben ser estimulados a mirar cuidadosa-
mente cada ocupacién y a buscar tanta informa-
ci6én especifica como puedan. Después de recolec-|
tada la informacion deben pesar las alternativas y|
Jecidir cuil ocupacion se ajusta ms a su estilo de}
vida. '

La teoria de sistemas:

La teoria de sistemas aplicada al proceso de
toma de decisiones considera a éstas, como eslabo-
nes de una cadena. Cada decisién puede ser realiza-
da solo inmediatamente antes de la accion.

REPRESENTACION ESQUEMATICA
DE UNA RED DE TOMA DE DECISIONES
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" Simbologia:

— Pasado
— Presente
— Futuro
a,b,c, — pequeiias decisiones
A,B,C — decisiones mds significativas

En esta forma el individuo va tomando las 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 frata-

do de aplicar al proceso de toma de decisiones
vocacionales, el concepto de estimaciones subjeti-
vas de la probabilidad de éxito.
- Gelatt y Clarke!® consideran que lo que ocu-
rre en un proceso de toma de decisiones es una
serie de estimaciones de probabilidad de éxito,
combinadas con la valoracion personal de las acti-
vidades disponibles.

Segiin Gelatt, el proceso de eleccion vocacio-
nal puede verse con el enfoque de “aproximacion
rprogresiva”. Cuando un individuo enfrenta una se
rie de alternativas para un problema educativo—vo-
cacional, recoge informacién apropiada ya sea para
elaborar un plan para tratar el problema o busca
mds informacion util para resolver el problema.

La secuencia del proceso es ésta:

a) recoger informacién

b) evaluar la informacion

¢) predecir los resultados de varios cursos de

accién en términos de la probabilidad y
deseabilidad

d) identificar alternativas

e) evaluar, seleccionar y finalmente imple-

mentar la decisién

Esta implementacién puede terminar con el
problema o constituir una solucién preliminar dise-
fiada para proveer mds informacién, en cuyo casc
el proceso ser1a repetido nuevamente.

Kaldor y]Zytow1sk1”‘descr1ben un enfoque
que, en forma mis compleja parece ser una va-
riante del de estimacidn subjetiva de probabilida-
des. Parecen ir mds alld de la consideracién 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-

than con sus estimaciones de las probabilidades
que tienen distintos resultados.

Kaldor y Zytowski sostienen que lo que un
individuo escoge depende de sus estimaciones acer-
ca de la probabilidad de varios resultados, en com-
binacién con el gasto de tiempo, esfuerzo, etc.,
que requiere cada uno de esos resultados.

Tiene aqui el orientador una amplia gama de
enfoques tebricos para que seleccione aquél o a-
quellos que mejor se adapten a su estilo personal
como orientador y que le servirdin como marco de
-eferencia cuando ensefie a sus.clientes el proceso
de tomar decisiones.

ANALISIS DEL PROCESO DE TOMA DE.
DECISIONES

Gelatt'? define la toma de decisiones como
un proceso en que una persona escoge entre dos o
més opciones. Por lo tanto, no es necesario tomar
.una decisién a menos que haya que considerar mas
de un camino a escoger. Pero el proceso no es facil.
‘En él influyen variables que Herr y Cramer'? clasi-
fican en tres tipos, a saber:

a) Las que se relacionartcon el desarrollo del
/ individuo,
b), Las que se relacionan con el ambiente del
individuo.
¢) Las que se relacionan con las oportunida-
des educativas y vocacionales.

Entre las primeras estdn 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 (compafieros y profesores), el

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

Entre las Gltimas, podriamos 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 pafs, etc.

Para el orientador interesado en facilitar la to-
ma de decisiones de sus clientes, es valioso conocer
estas variables porque le ayudan a ser consciente
de la complejidad que rodea el proceso de toma de
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decisiones. En éste, como en todos los aspectos de
su trabajo, el orientador debe poseer alglin marco
de referencia para que su labor sea realmente efi-
caz. Para organizar las influencias’ que afectan a
cada cliente en particular, Flum!4 propone un mo-
delo que clasifica los factores que influyen en las
decisiones de los “individuos, en los cuatro grupos
siguientes:

a) Factores limitantes internos: Tales como:
habilidad intelectual, aptitudes, destrezas,
logros, experiencias pasadas, motivacion,
responsabilidad, perseverancia, puntuali-
dad, cordialidad, sinceridad, rigidez, for-
taleza del yo, diferencias sexuales, autoes-
tima, habilidad para tomar decisiones,
madurez vocacional, etc.

b) Factores dirigentes internos: valores, inte-
reses, metas, actitudes estereotipadas per-
cibidas hacia las ocupaciones, prestigio
percibido de varias ocupaciones, abrir bre-
cha para satisfacer la curiosidad intelec-
tual, etc.

¢) Factores limitantes externos: residencia
rural o urbana, acceso a oportunidades o-
cupacionales y educativas, cantidad y di-
versidad de oportunidades educativas, re-
quisitos de las ocupaciones y de los dife-
rentes curricula, etc.

d) Factores dirigentes externos: expectativas
de la clase social, expectativas y aspira-
ciones familiares, influencias de amigos,
actitudes de la comunidad y orientacion
hacia la educacién o el trabajo, influencia
del maestro o del orientador, imagen de la
educacion vocacional u otras opciones, at-
mosfera de la escuela secundaria y sistema

‘de recompensas, etc.

La consideracion de tantos factores limitantes
y dirigentes en la toma de decisiones nos conduce
insoslayablemente al analisis del significado de la
libertad de eleccién.

Los orientadores creemos firmemente en la
necesidad de crear condiciones para que nuestros
clientes tomen libremente sus decisiones. Pero ya
hemos visto que las fuerzas psicoldgicas internas y
las fuerzas ambientales externas marcan los lfmites
de la libertad individual.

Lo importante es comprender que para hacer
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‘efecciones prudentes hay que tener en cuenta tan-
to los factores internos como externos implicados
en la eleccion, Yy no plantear el problema en forma
polarizada como voluntad libre en oposicién a de-
terminismo, pues, como sefiala Lamont “la liber-
tad hum:lit;a siempre actiia dentro de limites defini-
”»

Ahora bien, ;cémo sabemos que una decisién
es prudente, inteligente, buena, o como quiera de-
nomindrsela?

Aunque Tyler'® sefiala que

“los resultados de la investigacion concly-
yen con bastante claridad que los orienta-
dores no pueden Juzgar, vdlidamente,
cudn buenas son las decisiones de sus
‘clientes”,

en su concepto,

“una decision es buena si la persona que
la_ hace asume completamente sus conse-
cuencias.”17

Por otra parte, Dilley!® propone que la toma
de decisiones debe ser diferenciada en sus resulta-
dos y el proceso. Desde el punto de vista de los
resultados, una buena decisién es aquella que pro-
duce resultados favorables. Desde el punto de vista
del proceso la decisién se evalta considerando las
condiciones del individuo que la hizo y en el mo-
mento en que la hizo.

En esta misma linea, Gelatt y otros!® insisten
en que antes de definir una buena decisién, hay
que distinguir dos conceptos: resultado y decision.
En su criterip, decision es el acto en que una perso-
‘na selecciona, escoge y decide entre varias posibili-
' dades, basada en sus opiniones y un resultado es la
consecuencia del acto o la decisién de esa persona.
La diferencia mas importante es que una per-
sona tiene un control directo sobre la decision pe-
ro no sobre el resultado. En otras palabras, una
buena decision no ‘garantizard un buen resultado.
Sin embargo, una buena capacidad de decision re-
duce la posibilidad de obtener un resultado desfa-
vorable.
Asi, para Gelatt y otros, una decisién es buena
si se usan las habilidades para.tomar decisiones,
escogiendo la alternativa mas apropiada de acuerdo
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a las preferencias de la persona que decide. En
otras palabras, que una decision esté bien hecha se
basa en la manera como esté hecha y no en la
manera como resulta ser al final. Se evalia la deci-

sién 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 Tamminen?® consideran que los o-
rientadores son capaces de ayudar a los clientes a
tomar decisiones porque han sido adiestrados para

comprender los sentimientos y pensamientos de és-
tos. Sin embargo, para ser realmente ttiles en este

campo, los orientadores necesitan adiestramiento
en la orientacién para la toma de decisiones. De
otra forma, podrian apoyar pobres estrategias o
empujar a la persona hacia soluciones con las que
no est4 comprometida.

Asi, sugieren un moaelo para ayudar a los o-
rientados en el proceso de toma de decisiones, que
asume que una persona puede aprender el proceso
jde toma de decisiones mientras es ayudada a tomar
luna decision y que aprender a tomar decisiones es
parte del proceso total de la orientacion. Las eta-
|pas del modelo de Smaby y Tamminen son las
'siguientes:

1) Proceso de decision:

Fl orientador enfatiza, habla, concreta y especi-
ficamente, trabaja con lo inmediato, confronta pa-
ra ayudar al cliente a explorar, clarificar y com-
prender mejor el problema basico.

El orientador confronta las estrategias inefica-
ces, logra el compromiso de llevar a cabo la toma
de decisién y ayuda a explorar las alternativas posi-
bles.

2) Relacionar los valores al proceso:

E1 orientador ayuda al orientado a identificar
las necesidades bésicas y los valores, a comprender
como estos se relacionan con las selecciones prefe-
ridas y a considerar las consecuencias acortoy
largo plazo de las selecciones preferidas.

:3) Relacionar las acciones a las creencias:

El orientador ayuda al orientado a expresar las
creencias que sostiene y las expectativas que tiene
acerca de sf mismo y a comprender como estas
afectan la conducta de decision y como puede de-
sarrollar una conducta adaptativa congruente con
sus creencias basicas. Finalmente gana el compro-
miso de seguir los planes.

Por su parte, Tyler21 proporciona sugerencias
para el orientador interesado en ayudar al cliente a
aprender a tomar decisiones, que pueden ser de

gran utilidad:

1) El cliente debe adquirir una idea de la
direccion general que quiere tomar y la
conviccion de que la decision que tome
ha de servirle.

2) Elcliente debe considerar los lfmites de la
situacion dentro de los cuales opera su
libre albedrfo. Si parte de saber lo que
quiere y conoce sus limitaciones, el indivi-
duo puede reducir el alcance de las posibi-
lidades a que tiene acceso, con lo que se
reduce la confusion.

3) Elobjetivo del orientador durante una en-
trevista para toma de decisiones consiste
en tratar de dotar de la mayor racionali-
dad posible a la manera que tiene el clien-
te de 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 s{ mismo 'sus motivos y valores
y los disponga en algin 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 decision, bien porque la familia o}
los amigos sugieran que la indecision es
signo de debilidad o por los deseos del
mismo orientador de concluir satisfacto-
riamente un caso, que lo inclinan a acep-
tar con prontitud una eleccién y a pasar
por alto los titubeos e inconformidades
que la acompafian.
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Con respecto a los casos de indecisién persis-
tente que pueden presentarsele al orientador, Ty-

hace las siguientes sugerencias:

1. El orientador debe aceptarla con naturali-
dad, sin criticarla; no debe manifestar de-
saprobacion o disgusto.

2. Alentar al cliente para que !tolere su /pro
pia incertidumbre durante todo el tiempc
que se necesite para que se vea libre de
ella.

3. Ayudar al cliente en la tarea de identificar
las razones que le impiden decidir.

4. Ayudarle a reconocer la existencia de obs-

co
de

taculos insuperables.

S, Souaho 2 whetdon se dve a contlictos
interiores del cliente, el factor m4s impor-
tante con que cuenta el orientador para
ayudarlo es el tiempo.

Dilley?3 por su parte sostiene que existen cin-
acciones del orientador que estimulan la toma
decisiones:

1. Estimular el desarrollo de creencias en lo
responsabilidad personal. Esto es, reforza:
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
si6n. Esto involucra el reforzamiento dc
una estrategia de decision -ola presente
cién de tal estrategia al cliente.

3. Estimular la expansién y especificidad de
deliberaciones de decisién. Esto es, ayu-
dar al estudiante a considerar muchas al-
ternativas de lograr sus metas.

4. Ayudar en el procesamiento de informa-
ci6n relevante a la decisién. O sea, ayudar
al estudiante no solo a determinar las al-
ternativas sino también ayudarlo a esco-
ger entre varias alternativas, aquellas que
sean personalmente mds relevantes.

5. Dejar al cliente tomar su propia decision.
Si bien“esto es evidente para la mayorfa
de los orientadores, a través de cada 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 sugiere:

64

2.
3.

Discutir o presentar materiales escritos so-
bre la decisién..

Proveer un modelo. .
Reforzar las respuestas apropiadas del
cliente,

Super, uno de los tedricos que mas profunda-

mente ha estudiado. el desarrollo vocacional del
hombre, también se ocupa del proceso de toma de
decisiones, desde el momento en que define la o-
rientacién vocacional como: -

@

- un procesv de ayudar a una persona

a desarrollar y aceptar una vision integral
de si misma y de su funcion en el mundo

del trabajo, probar este concenta en la
realidad y convertirlo en una realidad pa-
ra satisfaccion personal y social . . . %% *

Esta definicién une la dimensién personal y
'vocacional de la orientacion|que aveceshar sido
arbitrariamente separadas.

i El enfoque evolutivo de Super enfatiza la im=
portancia de que la Orientacién descanse sobre-una
base de actitudes personales y sistemas de valores
que el individuo comprenda |y jacepte y que ! use
para maximizar su libertad de escoger las oportuni-
dades que parecen satisfacer sus necesidades, de-
seos y motivaciones internas. Esto implica que o-
rientador y cliente lleguen a comprender cuales de
los Ifmites internos del individuo son modificables
y cudles no. Despuésde esto, el cliente puede proce-
der, con autoconocimiento y comprensién a com-
prometerse en conductas vocacionales apropiadas.

Segtin Super:

“Puesto que el desarrollo vocacional con-
siste en implementar un autoconcepto y
los autoconceptos necesitan de modifica-
ciones antes de ser implementados, es
muy importante que el estudiante exprese
oralmente su autoconcepto desde el prin-
cipio del proceso de orientacion. Necesita
aclarar para si’ mismo su papel actual y sus
aspiraciones y nécesita comunicirselo al
orientador para que éste pueda entender
la naturaleza del problema vocacional que
estd enfrentando. Esto requiere el uso de
métodos directivos y no directivos.”’*3

Dentro de este enfoque, esquemadticamente, el’




j, -—

proceso de orientacion consiste en:

1. Exploracion no directiva del problema y
del autoconcepto.

2. Establecimiento directivo del topico para
continuar la exploracion.

3. Reflexion y clarificaciéon no directiva de
sentimientos para la autoaceptacion.

4, Exploracién directiva de datos reales pro-

venientes| de tests,| informacion ocupacio-

nal, experiencias extra curriculares, notas,

etc., con el fin de analizar la realidad.

Exploracién no directiva de las actitudes

y sentimientos ocasionados por el analisis

" de la realidad.

o

6. Consideracion no directiva de posibles
cursos de accion 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
limitantes internos y los caminos que éste puede
jeguir y que parecen tener mayor relevancia para
1

Trabajai con este marco de referencia ofrece
al orientador la oportunidad de ayudar a su cliente
a identificar y aclarar las posibles distorsiones que
pueda haber entre la manera como se ve a si mis-
mo y la manera como toda la informacion recogida
acerca de él sugiere que él funciona.
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