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LA TOMA DE DECISIONES: UN PROCESO

DE APRENDIZAJE

| Angelina Abarca Molina

INTRODUCCION

5i aceptamos que hay aprendizaje cuamdo el
aprendiz ha meodificado una conducta,” entonces
la Orientacidn ¢s en & misma un procese de apren-
dizaje va que todos los esfuerzos del orientador
van encaminados a que suls) cliente(s), como con-
secuencia de la relacidn de orientacién, cambie a-
quellas conductas que no le permiten funciomar
eficazmente en su grupo social v que & mismao (el
cliente), haya determinado que desea cambiar para
s mayor satisfaccidn personal v mejor desenvolvi-
misnte social,

e esta forma, si la QOrientacidn es un proceso
DOV N0 UN SUCESD qQUE OCUTT? en un momento deter
minado de la vida de un ser humano, debe ocupar-
s de ayudarle a £ste en Iz bisgueda de posibles
saluciones a sus problemas. Uno de estos proble-
mas, qué diariamente tenemos que resolver los se-
res humanos, és la toma de decisiones. Algunas de
£xtas som las decewones habituales; pero otras son
realmente irascemlentalés como por ejemplo fa e
lecciin de compafiero{a) v de ocupacidn. Con res-
pecto a dsta, Lz eleccidn implica escoger un estilo
de vida; sobre todo si tomamos en cuenta que en
nuestra cultura cecidental, se identiffca a la gente
con el nombre de la ecupackin que gerce.

Pero jchmo puede unma persoma, en un mo-
mente determinade, tomar una decisibn que afec
tard toda su vida futura, como cambiar de irabajo,
por cjemplo, sk esta accidn no viene precedida de
tedo un proceso de aprendizaje que le capacite

parm decidir inteligentemente?

Todas las personas necesitan apremder bas habi-
lidzdes mecesarias para tomar decisiones y tener,
desde la infancia, miltipls oporfunidades para
practicar la aplicackin de estas habilidades, anig
en la escuela como en el hogar, analizando, de a.
cwerdo a su nivel intelectual, los valoses, los elesgos
y las posibilidades de éxito o fracaso implicados en
cada decisidn. JCOmo vamos a hacer de nuestros
nifios v adolescentes, personas que toman inteli-
gentes decisiones si tanto padres como profesores
siempre han decidido por cllos? . Esto es particu-
larmente cherio en nuesira cullura costarricense
donde se propicia la dependencia excesiva de nifios
v adolescentes con respecto 3 sus padres y sus ma-
étros, de manera que muchos actos de autonomia
v creatividad son calificados de rebeldia porque se
miran como desafio a la autoridad del padre o del
maesirg,

Con esta linca de accidm, tanto padres come
maestros estamos contribuyendo a crear adulios
pusibinimesque se disminuyen ante 1s retos de la
vida y necesitan del consentimiento de sus padres
y su apoyo cuando encaran decisiones trascenden-
tales ¥ aun a veces las habituales. Muchos de estos
adultos no saben con certeza qué e3 en realidad lo
mds importante para ellos v en muchas ocaziones
s¢ encuentran incapaces de determinar qué es lo
que quieren alcanzar hoy, mafiana o én un fuluro
ms 1ejane, 5ino hay alguien que s lo diga,

13


http://www.pdfcomplete.com/cms/hppl/tabid/108/Default.aspx?r=q8b3uige22

Click Here to upgrade to
Unlimited Pages and Expanal

: ‘ Your complimentary
- C I use period has ended.
® Complete Thank you for using Looyigs TEGRICOS DEL PROCESO
p PDF Compléte. IramMA DE DECISIONES

eorin Keynesiana:

La puees consideran que uno de los principales crite-
rios para medir la eficacia de la Orientacion debe
ser la habilidad del cliente para tomar una butna
decisidn, opinidn que ¢s compartida por Tyler® en
sw definicidn de Orientaciin:

“proceso de gyuda @l individus en Iz tarea
de hacer eleeciones en fal forma que au-
mende o probabilidad de que s desarro-
fo future sea satisfactorio pare & y aril
prer qriieeres o rexdoan, ™

Que es posible enseflar el proceso de toma de
decisiones en la situacion de Orsentzcibn Tue de-
mostrade por el estudio de Evans y Cody” con
alummos de 5% afio,

En sesiones de Orientzcitn s¢ daba a los estue
diantes problemas que requerfan decisiones. Luego
s¢ evaluaban sus respuestas segin s¢ basaran o no
en lo siguiente:

. Consideracidn de varios cursos de accin.

2. Consideracién de las consecuencias de ca-
da uno de ellos,

3. Consideraciin de experiencias pasadas ati-
nentés al problema.

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

5, Seleccidn de una decision basada en las
consideraciones anotadas

D¢l Estudio, Evans y Cody concluyeron:

. Que ¢s posible ensefiar un proceso de to-
ma e decisiones en la situacion de Orien-
tzckbn en la que dsta es vista como una
situacion de aprendizaje que emplea al o-
rientador como un modelo para ayudara
los estudiantes a llegar a ser mis compe-
tentes en k& foma de decisiones.

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

3, Oue ¢l aprendizaje dirigido parece ayudar
a transferir las destrezas de toma de deci-
siones a las circunstancias de la vida real
fipera del contexto de b orientaciin,

El proceso de toma de decisiones puede expli-
carse dentro de la teorfs econdmica keynesiana.
Este enfogque supone que ¢l hombre escoe la meta
ocupacional que maximice 1as ganancias y minimi
ce las pérdidas. Estas ganancias o pérdidas no son
anicamente dinero sino elementos tales como pres
tigic, seguridad, movilidad social, oportunidad ma
trimonial, ete.

El individuo debe tomar una decisin cuando
e enfrenta a varias alternativas o posibles cursos
de accibn, en cada uno de los cuales pusden ocu-
rrir ciertos sucesos que tienen determinado valor
para el individuo y cierta probabilidad de ocurrir.
La decisidn mds sensata para éste individuo en par-
ticular, serfa entonces la que tuviera mds valor parg
£l

Dentro de este mismo contexto, Brayfield®
sostiene que la eleccitn ocurre en condiciones de
imcertidumbre v riesgo. El individuo asigna un vi
lor a las altemativas y evalia sus posibilidades de
realizar cadn 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 Siegel® describen la toma de deci
SiONes COMO UM Proceso que requiere varios facto
res generales: valoracion relativa de los resultados
costo de oblener los resultados v la probabilidad
de que cada resultado ocurra

Asl, ante cualquier decisidn el individuo debe
evaluar log recursos que tiene v cuintos de ellos
quiere empefiar én una determinada alternativa de
tal manera que obtenga la mixima ganancia y la
minima pérdida.

La teoria de la disomancia cognoscitiva:

Hilton™ aplic la teorfa de la disonancia cog-
noscitiva de Festinger al proceso de toma de de
ciskones,

En ¢l proceso de tomar decisiones, que anarca
pensamientos, peTcepciones, actitudes, informa
citn, ete., estin intrincadamente balanceados miles
de fendémenos que Johnson agruph en dos facto-
res: hiisqueda v andlisis de informacion.

De su investigacion surgieren dos procesos bé-
sicos de bisqueda de informacidn gue &l lamd &
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~ La forma en que los individuos resccio-

nan a lof suceios,

La forma en que lod individuos hacen
COmpromisos ,

- La forma en que los individueos estin o-
rientados hacia las meias.

En ¢l siguiente cusadro, 26 muestran las catac.

teristicas de ambos procesos.

Espontines

Sistemdtica

Reacciona a 13 experiencia todal,
Le gusta algo o no le gusta, Le es
fieil decidir cimo siente acerca
de algoe que estd experimentan

Compromiso interno ripido o3
carcleristico de todos bos aspec-
tos de su wida, Luego recopila
mis informacidn para estar segu-
ro de que su sceibn es apropiada.

Se mueve de mela a meta y de
idea a idea. Proceso de pensa-
meento en cadena. Se siente bien
con los cambios repentinos en s
rutina. Algunos muestran gran
necesidad de variedad en su tra-

Fragmenta la experiencia en sus
partes companentes ¥ réacciona
a caida parte independientemen-
te. Prefiere tener informacion
detallads scerca de algo antes de
experimeniar.

Cautcloso para comprometerse
en nuevas ideas, pensambentos o
acciones hasta tanto no haya re
copilado tods la informacidn. Es
cauteboso con el cambio de come
promise. LUna vez tomada una

accion rechaza cambiarls a me-
mos que mucho: datos le indis

quen que debe hacerlo,

S mueve de meta a meta en for
ma muy deliberada. Aumgue &
capaz de hacer més de una tarea
a la vez, s¢ mueve de una tarea a
otra metddicamente. Puede ser

Lrilerios
Reaccion a los sucesos
di.
Compromisos
Metas
bajo.
L

flexible v cambiar sus planés pe-
ro primere debe establecer metas
- para aquelles. Tiene gran necesi-
dad de establecer metas 3 largd
plazo y trabaja deliberadamente
por ellas,

La disonancia cognoscitiva &z la discordancia
que existe entre las percepciones que el individuo
tiene del munde v de su papel en éste,

Este enfoque, lamado procesamiento de la in-
formacibn, sostiene que la reduccion de la disonan-
cia entre las creencias de ura persona acerca de si
misma y de su ambiente es |a motivacisn principal
en un proceso de toma de decisionss vocacionales,

Esta teoria afirma que la magnitud de la infor-
macitn ¥ ¢l nimene de factores que deben ser cone

giderados en el process de toma de decisiones son
tan grandes que ¢l individuo elige prematuramente,
sin considerar suficientemente las implicaciones de
s elecciin, Eso lo hace con el fin de reducir las
presiones que l¢ acosan cuando s enfrenta con los
torrentes de informacidn relacionada con su elec-
cion.

Hiltan resume su punio de vista en la siguiente
forma:

Algiin suceso estimula la atencin del indivi-
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hablando a favor de algo ¥ terminen hablan-
% favorablemente de ello.

ecesitan la oportunidad de expresar en voz

las creencias que tiene acerca de i mismo y de su
trabajo. Comeo consecuencia de esté 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, conflicies interpersonales, efc,
Despuds de identificarbos, el erientador debse idear

.estrategias para manejar las disonancias,

Modelo tedrico de Johnson:

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

Con respecto al andlisis de informacidn, tam-
bién existen dos procesos bisicos gue se relacionan
con la forma en que piensa la gente. Johnson los
Hamd externae ¢ inlermdo.

Estilo exterm:

Los individuos de este estilo piensan en voz

alta la informacion que han conseguido pees solo
toman el sentido de las palabrag 33 las escuchan,
Estos individuos piensan v hablan a la vez. Esto no
significa que no piensan sino que las cosas se le
aclaran cuando hablan y piensan simultdneamente.

Mo todos estos individuos son grandes werbali-
zadores. Algunos son quietos ¥ hablan sobre algo
anicaments cuando es importante.

Edilo interno:

Al contrario de los individeos extermos, los
internos prefieren pensar en algo antes de hablar
sobre ello. Hablar sobre algo en lo que nonca antes
habian pensado puede confundirlos e irmitarlos. No
todos los internas hablan poeo; algunos ko hacen
mucho.

D¢ estos cuatro procesos hisicos, Johnson ela-
hard cualpo estfdos OGnicos de toma de decoiomes
por la combinaciin de aquellos, tal ¥ como se
marestra en el sigubente grifico:

Bisqueda de Informacidne,
Espontineos
) 4 E 14
Externo—espontineo Intemo--Espontines
Andlsis de 4 Externs Interno >
Informacion
Externo-—-sistemition Interno-—5istemiticn
T
Sistemdtico

Los individwos, prescindiendo de su estilo psi-
cologico pueden adoptar ¥ usar conductas quetien-
den a estar asociadas con otro estilo.

A veces os dificil identificar los estilos natura-

bes de los individuos que adoptan varias conducias
de otro estilo. Es necesario examinar sus caracte-

risticas psicolégicas para determinar si sus condue
tas son tipicas de su estile o silas han adaptado
para ajustarse a wna situacin dada.
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la teoria es que permite la comprensitn de los esti-
los individuales de andlisis de informacion, Los in-
dividuos internos necesitan tiempo para pensar du-
Fante una sedidn de orientacion particularmente s
estin siendo interrogados o probados en dreas en
l35 que mo han pensado previamente,

El silencio es muy provechoso para estos indi-
viduos. Es iitil que ¢l orientador sea paciente v bes
dé el tiempo que necesitan para pensar en las e
guntas v problemas antes de hablar,

Los individuos externos—sistemdticos, necesk
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-
rac#bn o interferencia del orentador.

Los individuos externos—espontiness son ca-
paces de cambiar d¢ un thpico a otro por lo que es
el que el orientador provea alzuna estructura a la
sesidn de orientacitn, levando la conversscitn al
tema o altemativa original,

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

f En orientacidn vocacional, los individuos es-
pontineas al explorar posibles ocupaciones tien-
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PDF Complete. | acerca de cuil serfa la mejor. Estos indivi-

pueden ser estimulados 3 usar su estilo espon-
b para clagificar toda la informacidn, Luego el
tador puede decirles: (5 usted fuwiera que
Seleccionar una de estas ocupaciones en este mo-
mento, cull serfa? Se les indica que no analicen
sino que simplemente escojan. Luepo se les sugiers
que continien este proceso de seleccionar esponté
neamente una ocupaciin mientras estdn buscando
informacién, Aunque cambien su manera de pen
sar, dentro de una o dos semanas, una de las ocw-
pachones emergerd como su principal seleceibn. En
tanto usan este procedimiento, deben estar activa-
mente envuelios en la bisqueda de mis y mis da-
tos exactos de cada ccupacitn.

el suter comnskdera que este mismo proceds
mbento funciona bien con decisiones personales v

educativas,

Los individuos sistemiticos encontrarfan muy
frustrante cste procedimiento de seleceidn espon-
tinea. Deben ser estimuladas a mirar cuidadosa-
mente cada ocupacidn y a buscar tanta informa-
cion especifica como puedan. Después de recobec-
tada la informacidn deben pesar las alternativas y
gmidir cudl ocupacion se ajusta mds a su estilo de

La teoria de sistefhas:

La teorfa de sistemas aplicada al proceso de
toma de decisiones considera a éstas, como eslabo-
nes de una cadena. Cada decitién puede ser realiza-
da solo inmediztamente antes de la accitn.

REFRESENTACION ESQUEMATICA
DE UNA RED DE TOMA DE DECISIONES ®

27
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on sus estimaciones de las probabilidades
nen distintos resultados,

hidor v FZytowski sostiensn que lo gue un

En esta forma el individuo va tomansdo lag-de-
cislones necesarias en su vidae El papel del orienta-
dor vocacional es ayudar a bos individuos a resolver
Ios problemas que s les presenten en los diferentes
puntos del sistema

(hros enfoques:

Clarke, Gelatt, Thoresen y Mehrens, han irata-
do de aplicar al proceso de toma de decisiones
vocacionales, el concepto de estimaciones subjeti-
vas de la probabilidad de éxite.

Gelatt y Clarke'® consideran que lo que oci-
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.

Segin Gelatt, el proceso de eleccibn vocacio-
nal puede verse con el enfoque de “aproximaciin
progresiva”, Cuando un individuo enfrenta una se-
rie de alternativas para un problema educativo—vo-
cacional, recoge informacion apropiada ya sea para
elaborar un plan para tratar el problema o busca
mds informacidn Gtil para resolver el problema.

La secuencia del proceso es ésta:

a) recoger informacidn

b} evabuar la informacion

¢) predecir bos resultados de varios cursos de

accidn en términos de la probabilidad ¥
deseabilidad

dp identificar aliernativas

g) evaluar, seleccionar y finalmente imple-

mentar la decision

Esta implementacidn puede terminar con ol
problema o constituir una solucidn preliminar dise
finda para proveer mds informacidn, en cuyo casc
¢l proceso serfa repetide nuevamente.

Kaldor v Zytowsti'! describen un enfoque
que, en forma méds compleja parece ger una va-
riante del de estimacidn subjetiva de probabilida-
des, Parecen ir mds allé de la consideracidn de la
utilidad del resultado para el que escoge, COMD Uk
variashle importante v, en su lugar incluyen el sw
puesto de que bos costos para el individuo interac-

25

rrorerduo escoge depende de sus estimaciones acer-
ca de la probabilidad de varics resultados, en com-
binacién con el gasto de tiempo, esfuerzo, etc.,
gue requiere cada uno de esos resultados.

Tiene aqui el orientador una amplia gama de
enfoques tedricos para que scleccione aguél o a
quellos que mejor s¢ adapten a su estilo personal
como orientador ¥ que le servirdn como marco de
referencia cuando ensefic a sus clientes el proceso
de tomar decisiones.

ANALISIS DEL PROCESO DE TOMA DE
DECISIONES

Gelatt'? define la toma de decisiones como
un Procesd en qUe Una persona escoge enlre dos o
miis opeiones. For lo 1anlo, no €5 NECESANG iomar
una decisién a menos que haya que considerar m_h
de un camino a escoger. Pero el proceso no es Ficil.
En & influyen variables que Herr y Cramer' * clasi-
fican en tres tipos, a saber:

al Las que se relacionan’'con el desarrollo del
individuo,

b) Las que s relacionan con ¢l ambiente del
indlividus.

¢) Las que se relacionan con las eportunida-
des educativas ¥ vocacionules.

. Entre las primeras estin los valores, :clilu:la::ﬁ.
ideales, intereses, aptitudes, limitackones, aspiracio-
nes, ete., del individuo.

Entre las wariables ambientales se encuentran
todus los grupes a que pertenece el individuo: la
familia, la escuela {compafieros y profesores), el
grupo de iguales (amigos de sy misma edad), -?u:.

Entre las Gltimas, podriamos citar: distance 3
que se encuentran los centros de estudio y trabajo,
de In residencia del individuo, que puede facilitar o
impedir su acceso a ellos; cantidad ¥ diversidad de
centros formadores de recursos humanos existeh
tes cn ¢l pafs, ete.

Para ¢l orientador interesado en facilitar la to-
ma de decisiones de sus clientes, es valivso conocer
estas variables porque le ayudan a ser consciente
de la complejidad que rodea €l proceso de toma de
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cleccidn, ¥ no plantear el problema en forma
zada como voluntad libre en oposicion a de-
ismo, pues, como sefiala Lamont “la liber-
mana siempre actoa dentro de Fmites defini-

N5 CRIETFC Brupos

siguientes:

a)  Factores limitantes internos: Tales como;
habilidad intelectual, aptitudes, destrezas,
logros, experiencias pasadas, motivacidn,
responsabilidad, perseverancia, puntuali
dad, eordialidad, sinceridad, rigidez, for-
taleza del yvo, diferencias sexuales, auloes.
tima, habilidad para tomar decisiones,
madurer vocackonal, clc.

B} Factores dirigentes internos: valores, inte-
reses, metas, actitudes estereotipadas per-
cibidos hacia las ocupaciones, prestigio
percibido de varias ocupaciones, abrir bre-
cha para satisfacer la curiosidad intelec
tual, ete,

¢} 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 v de los dife
rentes curricula, ete.

d}  Factores dirigentes externos: expeciativas
de la clase social, expectativas v aspira-
ciones familiares, influencias de amigos,
actitudes de la comunidad ¥ orientacién
hacia la educacidn o el trabajo, influencia
del maestro o del orientador, imagen de la
educacion vocacional v otras opciongs, at-
msfera de la escuela secundaris v Sistema
de recompenses, etc,

La consideracidn de tantos factores limitantes
y dirigentes en la toma de decisiones nos conduce
insoslayablemente al andbisis del significado de la
liberiad de eleceidn,

Los orientadores creems firmemente én la
necesidad de crear condiciones para que nuestrod
clientes tomen libremente sus decisiones. Pero ya
hemos visto que las fuerzas psicolbgicas internas ¥
las fuerzas ambientales externas marcan los imites
de la libertad individual.

Lo importante ¢s comprender que para hacer

oOE. ..
Ahora bien, ;cdmo sabemos gue una decision
& prudente, intcligente, buena, o como quicra de-
nomindrsela?
Aunque Tyler'® sefiala que

“los resulrados de la irvestigaciin comclu-
ven con bastante claridad gue los orienta-
dores Be  praden  juzgar,  walidarnente,
cragn Benas son s decitiones de sng
cliemtes”,

€1 5 COncepto,

“wrwr decision es buena 3f ln persov que

Iz haee asurne complelamente tnE covte-
ctiencias ™7

Por otra parte, Dilley'® propone que la toma
de decisiones debe ser diferenciada en sus resulta-
dos v el proceso, Desde el punto de vista de los
resultados, una buena decision et aquella que pro-
duce resultados favorables. Desde el punto de vista
del proceso la decision se evalda considerando las
condiciones del individuo que la hizo ¥ cn ¢l mo-
mento en que ka hizo,

En esta misma linea, Gelatt y otros' * insisten
en que antes de definir una bucna decision, hay
que distinguir dos conceptos: resultado y decision.
En su criterio, decisidn es el acto en gue una perso-
na selecciona, escoge v decide entre varias pogihili-
dades, hasada en sus opiniomes y un resultado es la
eonsscuencia del acto o la decisidn de esa periona

La diferencia mds importante €5 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.
%in embargo, una buena capacidad de decisibn re-
duce la posibilidad de obtener un resultado desfa-
vorable,

Asf, para Gelatt y otros, una decisibn es buena
si s uwsan las habilidades para tomar decisiones,
escogiendo b alternativa mis apropiada de acuerdo

9
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saprobacion o disgusto,

2. Ablentar al cliente pam que tolere su pro-
pia incertidumbre durante todo el tiempo
que ¢ necesite para que se vea libre de

ella,

3. Ayudar al cliente en ks tares de identificar
[as razomes que be impiden decidir,

4,  Ayudarle a reconocer 1a existencia de obs
ticulos insuperables.

5. Cuando la indecisidn se debe a conflicios
interiores del cliente, el factor mds impor-
tante con que cuenta el orentador pars
ayudarle es el tiempo.

Dilley® por su parte sostiene que existen cin-
co scciones del orientador que estimulan la toma
de decisiones:

1. Estimular el desarrollo de creencias en la
responsabilidad personal. Esto es, reforzar
las afirmaciones del estudiante acerca de
la amtorresponsabilidad, anticipando el e
ture o pensando antes de actuar.

2, Estimular ¢l uso de una estrategia de deck
siom. Esto involucra el reforzambento de
una estrategia de decisibn o la presents-
cion de tal estrategia al clionte.

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

4, Aywdar en ¢l procesamiento de informa-
cilin relevante a la decision. O sea, ayudar
al estudiante no solo a determinar las al-
ternativas sino tambidn ayudario a esco-
ger entre varias aliernativas, aquellas gue
sean personalmente mds relevantes.

3. Dejar al cliente tomar su propis decisidn,
Si bien esto es evidente para la mayoria
de los orientadores, a través de cada una
de las acciones que Dilley enumera, s 2-
yuda al cliente a desarrollar sus propias
destrezas en la toma de decgiones

Para que el orientador implemente las tres pri-
meras acciones, Dilley sugiere:
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Lriscwtir o presentar materiales eseritos so-

bre la decision,

Proveer un modelo.

Reforzar las respuestas apropisdas del

cliente,
per, uno de bos tedricos que mis profunda-
mente ha estudiado el desarrollo vocacional del
hombre, también e ocupa del proceso de toma de
decisiones, desde el momento en que define 2 o
rientacidn wocacional eomo:

oo BN proceso dedyudar o U persore
& desarrollar v acepiar g visidn nregral
e 5§ misma y de su funcide en o memdo
del rrabaio, prober este concepio en o
realidad v convertirle en uma realided pa-
ra satisfaceion personal y social . . "7

Esta definicitn une la dimension personal ¥
vocacional de la orientacitn que aveces han salido
arhitrariamente separadas

El enfoque evolutivoe de Super enfatiza la im-
portancia de que la Orlentacidn descanse sobfe una
base de actitudes personales y sistemas de valores
que el individuo comprenda y acepte y que use
para maximizar sy libertad de escoger las oportuni
dades que parecen satisfacer sus necesidades, de
08 v motivackones internas. Esto implica que o
rigntador v cliente lleguen a comprender cuiles de
los Wmites internos del mdividuo son medificables
¥ cudles no, Después de esto, el cliente puede proce-
der, con aULOCOnOCIMIEnts ¥ ComMprension a com-
prometerse en conducias vocscionales apropiadas,

Segin Super:

“Puesto gue & desarrolle vocactonal cone
siefe en Gmplesnentdr 4R oulocoRcepio v
los autoconceptos necesitan de modiffea-
clones ontes de ser implementados, o
iy importante que of extudiante exprese
orglmente 0 siitoconcepto desde of prine
cipie del proceso de eriedacion. Necoita
aclarar pav 50 misnro e pepel actual v sus
agpireciones ¥ mecesita comricirselo al
orienfador parg que éte pueda entender
I natureleza del probiemg vocaciomal gee
estd enfremfando. Exto requicre of uto de
métodos directives y mo directivos. " *

L

Dentro de este enfoque, esquemdticamente, el

3
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continuar la exploracidn.
Reflexitn ¥ clarificacikn no directiva de
sentimientos para la autoaceptacion.
Exploracién directiva de datos reales pro-
verienles detests, informacidn ocupacio-
nal, experiencias extra curriculares, notas,
etc., con el fin de analizar la realidad.
5. Exploracion no directiva de bas actitudes
v sentimientos ocasionados por el andlisis
3 de la realidad.

6, Consideracidn no directiva de posibles
cursos de accidn con ¢l fin de ayudar en
la toma de decisiones.

Este marco de referencia ofrgce 2l orientador
v al cliente la posibilidad de identificar los factores.
limitantes internos ¥ los caminos que éste puede
segulr ¥ que parccen tener mayor relevancia pars
&l

Trabajar con este marco de referencia ofrece
al orientador la oportunidad de ayudar a su cliente
a identificar v aclarar las posibles distorsiones que
pueda haber entre la manera como se ve a s mis-
mo ¥ la manera como toda la informacion recogida
acerca de €l sugiere que & funciona.
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