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Este informe sobre la capacitacién para promotores y promotoras del Proyecto de Capacitacion
y Extension Agropecuaria Sostenible en las Areas Rurales de la Republica de Panama
(PROCESO), ejecutado con la cooperacion técnica de la Agencia de Cooperacion
Internacional del Japén (JICA), es un producto final de las 7 jornadas realizadas durante los
afios 2005 y 2006.

Considerando la implementacién de esta larga serie de capacitacion, primero felicitamos
mucho a los y las participantes como “aspirantes promotores y promotoras”. Ellos y ellas son:
Agustin Gonzalez Vasquez, César Aguilar y Luz Mery Sanchez de la Escuela de Campo Los
Valdeses; Andrés Rodriguez, Demetrio Concepcién, Domingo Rodriguez y Eustacia Toribio de
la Escuela de Campo Paso Real; y Adelaida Pérez, Alberto Ramirez y Julio Cortés de las
Escuelas de Campo Rio La Villa y El Ciprian. Fueron maravillosos participantes, y esperamos
con mucha confianza que ellos y ellas sigan trabajando como promotores y promotoras en sus

areas después del Proyecto también.

Amada Valdez fue una coordinadora joven que se involucré bastante en el trabajo de esta serie
de capacitacion. Léastima que no haya estado en los Ultimos dias de la capacitacion para
promotores y promotoras, por licencia de matemnidad. Sin embargo, el Componente de
Capacitacion y el resto del Proyecto quisiéramos enviarle nuestros saludos mas cordiales a ella,

por su gran labor con nosotros, y a su nuevo hijo.

Entre los instructores, la Licda. Elvia Murgas fue una de los mas colaboradores en la
capacitacion para promotores/as. Colaboramos varias veces en la capacitacion, y los y las
participantes ya tenian mucha confianza en ella. Ademds, la Téc. Dalia Tejeira del Instituto
Nacional de Agricultura (INA) y la Licda. Alicia Valenzuela de la Direccion Nacional de
Desarrollo Rural del Ministerio de Desarrollo Agropecuario (MIDA), fueron también muy
colaboradoras, aunque casi siempre no nos comunicamos con ellas con suficiente tiempo.
Los temas que ellas dieron en la capacitacién, fueron muy buenos, y contribuyeron
grandemente a desarrollar la personalidad de cada promotor/a y sus trabajos en las Escuelas

de Campo.



Durante la gira a Costa Rica como la ultima oportunidad de capacitar a los promotores vy las
promotoras, la oficina de JICA Costa Rica nos dio mucho apoyo en la coordinaciéon con los/as
productores/as de ese pais. Nos sentimos muy agradecidos con la Representante Residente
Licda. Mika Yamamoto, y el planificador Ing. Masaki Osawa, por el gran favor que nos hicieron.
El viaje fue muy exitoso, y fue muy impresionante que cada productor/a nos explicara sobre
sus largas experiencias con la agricultura organica, hablando en sus propias palabras.
Esperamos que los/as productores/as panamenos/as también la practiquen poco a poco a su

manera.

Por ultimo, quisiéramos dar un gran agradecimiento postumo al Ing. Humberto Tapia (Q.E.P.D.)
del MIDA, por su amistosa y valiosa colaboracion con nosotros, después de la evaluacion
intermedia. El fue el jefe de equipo panamefio de la evaluaciéon. Si no hubiera estado él, la
Mision de Evaluacién Intermedia no hubiera logrado el éxito alcanzado ni el Proyecto hubiera
logrado los resultados esperados hasta ahora. Es un gran lastima que ya no esté entre
nosotros, por eso quisiéramos dedicarle este informe a él, como uno de los mayores

colaboradores.
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Capacitacion de Promotores/as Rurales
para las Escuelas de Campo:

Experiencia del Proyecto PROCESO

1. ¢ Quién es Promotor o Promotora?

Los promotores y las promotoras rurales en las Escuelas de Campo, son personas claves de
desarrollo comunitario, y son muy importantes en la red de intercambio entre productores y

productoras.

Son las personas que se encargan de dirigir al grupo; por ejemplo, cuando se programa una
actividad en sus granjas, tratan de que esta se lleve a cabo con la participacion de todos y
todas. También, realizan monitoreos al grupo, lo que da animos al grupo y a aquellos que van

a compartir sus aprendizajes o conocimientos con el resto del grupo.

Ellos y ellas implementan y ponen en practica las técnicas aprendidas, en la escuela y en las
fincas de los miembros. También, retne regularmente, por ejemplo, cada mes, a sus
miembros, para hacer programaciones de trabajo. Participa como lider de grupo, en
actividades dentro y fuera de sus comunidades, es vocero/a de la solidaridad, y del respeto

dentro de un grupo y resalta el trabajo de la mujer y del hombre, dentro de un grupo.

Se espera que los/as promotores/as rurales, promuevan las técnicas aprendidas del proyecto,
hacia las comunidades vecinas. Ellos/as, le van a dedicar un tiempo; les ensefaran a esas
personas sus conocimientos y trataran de que estas personas los pongan en préctica, logrando
asi un interés en ellas, de forma tal, que se obtenga buenos resultados con el uso de estas
técnicas en sus parcelas. Asi que es importante que establezcan la red de grupos de
productores/as, para intercambiar experiencias, conocimientos, informacidn, ideas, soluciones,

productos, semillas y pie de cria.



Esperamos que nuestros/as promotores/as extiendan las técnicas del Proyecto hacia las
escuelas primarias. Por medio de las buenas relaciones que tenga el(la) promotor(a) rural,
con los padres y las madres de familias en las escuelas, se dara la oportunidad para extender
los conocimientos y practicas de las técnicas, las cuales van a ser aprendidas tanto por nifios y

ninas, como por los padres de familia, colaborando todos juntos.

También, se espera que nuestros/as promotores/as mantengan un contacto con las
instituciones mas allegadas a sus comunidades. Los/as promotores/as en las Escuelas de
Campo, van a servir de enlace entre su grupo y las instituciones del gobierno u organizaciones
no gubernamentales. Ellos y ellas solicitaran cualquier apoyo que necesiten a dichas

instituciones, para poder llevar a cabo sus actividades.

2. Concepto de la Capacitacion para Promotores/as

Los promotores/as se capacitaron en los temas ordenados en secuencia, para que ellos y ellas
logren sus debidas funciones. Se realizaron 7 eventos de capacitacion durante la segunda
mitad del periodo del proyecto, ademas de 4 giras de campo para conocer a otros/as
productores/as organicos. Las capacitaciones estuvieron dirigidas al logro de 5 metas
basicas: 1) Profundizar el nivel de técnica agropecuaria; 2) Desarrollar el liderazgo; y 3)
Mejorar la planificacién de actividades; 4) Mejorar el manejo y la administracion de la finca; y 5)
Analizar la sociedad y vida rural. Los temas detallados fue seleccionados y programados, a
través del andlisis de las necesidades de los/as participantes, y de la lluvia de ideas entre
los/as funcionarios/as del proyecto, tomando en cuenta el desarrollo de actividades en las

Escuelas de Campo. El concepto de la capacitaciéon se puede ver en el siguiente flujograma.




FLUJOGRAMA CONCEPTUAL DE LA CAPACITACION PARA PROMOTORES/AS
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OBJECTIVO >

Los promotores (y las promotoras) transfierren las técnicas apropiadas con método de desarrollo
participativo, y contribuyen a establecer la red de productores.
(Modelo de la Extensién de Productor a Productor)

4

Técnicas 1 . -
! Desarrollo de la personalidad . .
apropiadas de gelap tcad'y r Administracién
N fortalecimiento del grupo
produccién
Meta 1 Meta 2 Meta § Meta 3 Meta 4
Profundizar el nivel Desarrollar el Analizar la sociedad Mejorar la Mejorar el manejo y

Biodigestor

3. Practica en la Granja
Madre 1 & I

4. Practica de Arroz en
Fangueo 1 & I

§. Préactica de Rotacion

:{de Cultivos en 4

Parcelas
6. Observacién de Name
en Saco

17. Gira para APRODECA, §

Capira

18. Gira para El Valle

9. Gira para AMIPILA,
Cerro Punta
10. Gira para Costa Rica

Necesidades como
Promotor

19, Etaboracién de
|Materiales Didacticas

3. Cooperacién Grupal
4. Papeles de Mujeres

{]en Desarrollo

i Agropecuario y Rural

5. Plan de Accién para

Género

7. Prueba del Juego de

6. Diagnéstico del Grupo

de técnica liderazgo y vida rural planificacién de la administracién de
agropecuaria actividades la finca
t t 1 L] L3
1. Teoria de Biodigestor 1. Concepto de 1. Desarrollo 1. Discusi6n de 1. Manejo Integral de ™
Capacitacion para Comunitario Factibilidades sobre el Granja K
Promotores 2. Mejoramiento de la Pequefio Plan de '
2. Concepto de la Calidad de la Vida Rurat Transferencia !
Extensién de Productor Técnica !
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4. Método de H
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7. Liderazgo
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Observacién Diaria
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3. Carta de Solicitud

. Introducci6n a los
£ |Registros Sencillos
5. Contabilidad Sencilla

4. Manejo de la Reuni6n
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5. Identificacién y
Priorizacién de
Tecnologia Apropiada
para Transferencia

. Planificacién del Dia
de Campo

7. Diagnéstico Rural

1 Participativo

8. Evaluacién del Dia de
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3. Seleccion de Promotores/as

Los promotores y las promotoras rurales fueron seleccionados/as por los grupos de Escuela de
Campo. El personal del Proyecto, como vive dentro de las comunidades, no puede conocer a
toda la gente para poder seleccionar las mejores personas para ser “promotores/as”; por lo
tanto, se tomaron los pasos que se presentan a continuacion. Estos pasos fueron muy
importantes, no solamente para seleccionar a las personas mas apropiadas como “promotor/a”
para el futuro de la Escuela de Campo, sino también para que el grupo mismo de

productores/as tome responsabilidad por la seleccidn de “sus” promotores y promotoras.

PASO 1: Confirmar los propdsitos y las necesidades de capacitar a “promotores/as”

Aprovechando la reunién mensual en la Escuela de Campo, el Proyecto explicé los propésitos
y las razones de desarrollar los “promotores/as” y/o lideres en el area. Se confirmaron los

siguientes puntos:

® |a Escuela de Campo, que hemos establecido, es abierta no solamente para los
miembros del grupo, ni s6lo para la comunidad que tiene la granja, sino también para toda

la gente y comunidades del area interesadas en aprender las técnicas apropiadas.

® En ese sentido, todos los miembros de la Escuela de Campo, estan “promoviendo” las
técnicas aprendidas. Sin embargo, se necesitaran ciertas personas que tomen un
liderazgo activo en el grupo y en el area, para fortalecer el funcionamiento de la Escuela
de Campo, y para activar las actividades y los intercambios (como Juntas y Dias de

Campo) con otras comunidades.

® A través de seleccionar y capacitar a esas personas para que sean lideres o
“promotores/as” del area, el Proyecto quiere que las actividades de la Escuela de Campo

se contintien y contribuyan al desarrollo comunitario por el area.




PASO 2: Explicar el mecanismo de la capacitacion para promotores/as

Después de confirmar los propositos y razones de la capacitacion, el Proyecto explicé como

realizarla en los siguientes puntos:

@ La capacitacién no es un trabajo remunerado (el Proyecto bdsicamente no paga a los/as
promotores/as ningln salario o incentivo), porque es para lideres locales que trabajan por

su voluntad.

® La capacitacion no termina en un solo dia ni de una vez, cubriendo varios temas, y

entonces, se realizara una jornada de 3-5 dias varias veces (es una serie de jornadas de

capacitaciones).

® Es necesario que las mismas personas participen en todas las jornadas, porque cada

tema de cada jornada se planifica en secuencia.

@ | os/as participantes se retnen con los/as participantes de otras Escuelas de Campo

en el INA u otros lugares, para capacitarse.

@ El grupo escoge 3 personas como representantes del grupo o el area, para la
capacitacion.

PASO 3: Definir las caracteristicas de “buen(a) promotor(a)” con el grupo

Considerando los requisitos de la capacitacion, que se han mencionado arriba, los 3 grupos de
las Escuelas de Campo definieron las caracteristicas de “buen(a) promotor(a)” por si mismos.
El grupo de La Chumicosa, distrito de Ola, no hizo este ejercicio, porque el grupo no tenia

como miembros activos mas que 3 personas, en el momento que el Proyecto planifico la



capacitacién.

LAS CARACTERICTICAS DE “BUEN PROMOTOR O BUENA PROMOTORA”

{Definidas por el grupo de cada Escuela de Campo)

Los Valdeses Paso Real Rio La Villa
1. Activo 1. Activo
2. No tiene temor al publico 2. Notengatemor
3. Buena expresion 1. Que le gusta hablar
2. Comunicativo 3. Comunicativo
4. Sociable 3. Sociable (buena amistad) 4. Sociable
5. Aceptado en la comunidad | 4. Se acepta bien
6. No ser problematico/a 5. Apoyo del grupo 5. No sea egoista

6. Tenga bastante conocimiento
7. Que le gusta trabajar 6. Que le gusta trabajar (dentro | 7. Con ganas de trabajar
del grupo y su parcela)
7. Tenerinterés
8. Tener fe y confianza en la | 8. Responsable
agrupacion
9. Que escoja tiempo para

comprometerse

Estas caracteristicas que se definieron por el grupo, sirven como “criterios” para escoger los/as
promotores/as del grupo y del area. El proyecto dejé a los grupos que pensaran quiénes

tenian estas caracteristicas dichas arriba, como “sus promotores/as”.

PASO 4: Proponer los otros criterios importantes

Respetando la seleccién de promotores/as por los propios grupos, el Proyecto propuso los

otros criterios importantes para garantizar las funciones que el Proyecto espera, y también para




garantizar la equidad social. Con cada grupo, se conversé por qué se necesitan estos

criterios también.

@ No sean demasiado viejos, ni demasiado jovenes.

(Considerar la potencialidad hacia el futuro; No tener problemas de salud, ni de trabajos

duros; Ser maduros y responsables; Contribuir a las comunidades sin emigrar)

@ [ncluir una o mas mujeres también.
(Las mujeres, al igual que los varones, pueden contribuir al desarrollo comunitario; Se

pueden limitar las oportunidades de divulgar los conocimientos a las mujeres, solamente a

través de los varones)

® No escojan personas de la misma familia.
(No apoyar a una sola familia, sino apoyar al grupo y al area)

® Se puede escoger personas que estan fuera del grupo y en otras comunidades.
(Considerando los criterios antes sefialados, seria dificil escoger a 3 personas dentro de

una sola comunidad pequefia; Considerando la promociéon de las actividades y los

intercambios en el area, serian Utiles las personas colaboradoras fuera del grupo)

Finalmente, después de los 4 pasos por reunién mensual, los/as 3 “promotores/as” se
seleccionaron por grupo y/o area. En realidad, durante la primera jornada, una persona que
no se escogié como “promotor/a”, vino a la capacitacion en lugar de la otra que no pudo asistir
ese dia. La asistencia solamente en la primera, no logra los propédsitos de la capacitacion.
Sin embargo, se puede reconocer que esta persona tiene motivacion para participar, cuando
hay oportunidad. Considerando su motivacion, el grupo aprobd, en la proxima reunion
mensual con el Proyecto, que esta persona también, seria su “promotor/a” y seguiria

capacitandose.



4. Consideraciones al Realizar la Capacitacion

Al invitar a los/as promotores/as y al realizar la capacitacién, se deben considerar los

siguientes puntos:

® La participacion en la capacitacion no es remunerable, porgue no es trabajo. Sin

embargo, se entrega el pasaje de ida y vuelta a los/as participantes, porque ellos/as tienen
que llegar hasta el lugar dénde se realiza la capacitacién, como el INA. Ademas de eso,
hay lugares en que se cobran comida y hospedaje (en el INA, son gratis para los/as
beneficiarios/as del Proyecto), y los/as participantes tienen que comprar jabén, papel
higiénico, agua o soda, como consumo necesario. Por lo menos, el Proyecto les paga
el_costo _de participacion (B/. 2.00 — 5.00 al dia), considerando el pasaje y otros

costos necesarios cada jornada, porque los/as beneficiarios/as del Proyecto son

pequefos/as productores/as.

® Cada participante puede traer un{a) nifio(a) a donde se realiza la capacitacién, con
hamaca como cuna, también, para comer y dormir juntos. No se les cobra a los/as
nifos/as por comida y hospedaje. Las mujeres no necesitan abandonarios/as en la casa,

y mientras ellas estan capacitandose, alguien del Proyecto los/as cuidan.

® [ a jornada realizada en el INA, tiene que ser corta, pero adecuada, para que las

mujeres participantes no dejen sus trabajos domésticos por muchos dias, y para que los
varones participantes tampoco dejen todas las responsabilidades familiares a sus

esposas.

5. Cualidades de los/as “Promotores/as”

En la primera jornada de la capacitacién para promotores/as, los/as participantes compartieron
las caracteristicas de "buen(a) promotor(a)’, qué se definieron en diferentes Escuelas de

Campo. Luego, ellos/as reconfirmaron los puntos importantes de la extensidén técnica de



“productor a productor”, para escribirlos con sus propias palabras:

Los 10 Puntos Importantes de ‘Productor a Productor’

L] Transmitir conocimientos.

L] Un productor sabe lo que el otro productor necesita.
@ Se comprenden mas facil con el mismo lenguaje.

L Un mismo interés: Desarrollo de la comunidad

® Comparten las mismas ideas para trabajar mejor.
® Hay mayor credibilidad.

L] Poner los conocimientos en practica.

® Independencia: Sostenibilidad del grupo

° Reforzamiento en nuevas técnicas

L Comparten los recursos de la comunidad.

Considerando las caracteristicas de “buen(a) promotor(a)” y los puntos importantes de la
extension técnica de “productor a productor’, los/as participantes analizaron sus funciones y
habilidades necesarias. Estas sirven como cualidades de promotores rurales, que se
necesitan desarrollar durante la capacitaciéon. El siguiente “muiequito” es el resultado de ese
analisis con los/as “aspirantes promotores/as” ("Mapa del Cuerpo del Promotor” o “Diagnéstico

del Promotor”).



Percibir los problemas; Conocer y pensar en las necesidades de la comunidad; Que tenga bastante
conocimiento; Pensar en las actividades que desea realizar con los demas; Preparar (cémo realizar)
obras; Planificar adecuadamente; Ayudar en la comunidad y transmitir sus conocimiento; (Ser

creativo)

Escuchar las necesidadea

Identificar las necesidades

Ver los recursos

N
s

Formar y fortalecer los

Habilidad para el didlogo

grupos
N

Que sea comunicativo

Transmitir su conocimiento a

otras comunidades que lo

necesiten /

Ejecutar obras

(Cosechar;

Sembrar hortalizas;

Agarrar el machete;

Agarrar la pluma o
9 p Que sea honesto

el lapiz) @ Que sea abierto y sociable

Poner en practica lo . . .
Ser sincero consigo mismo y con

que ha aprendido las comunidades

en los seminarios " L
Permitir la participacion

Trabajar para

Que sea activo

comunidad

Con ganas de trabajar

Fuerza de voluntad

Visitar los hogares y Tener confianza en si mismo

las comunidades para poder ayudar a los demas

Ser creativo

Para moverse de un

lugar a otro
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7. Introduccién de la “Tarjeta de Reflexion” para Aprendizaje Participativo

“Escribir” es una medida que ayuda a asegurar el proceso de aprendizaje, y en profundizar el
entendimiento. Igual que el “hablar” que ayuda en aclarar gradualmente el pensamiento de uno,
poner en escritura la opinién de uno ayuda en solidificar su pensamiento referente a cada tema.
También los/as participantes pueden mejorar la habilidad de expresarse a través de escribir.
Leyendo lo que uno escribidé anteriormente le permite reflexionar sobre sus opiniones o acciones.
En este sentido, el Proyecto introdujo la “tarjeta de reflexion” a la capacitacidn para promotores/as,

como el siguiente flujo:

Flujo basico de usar la “tarjeta de reflexién”

1. Alinicio, se escribe: “; COmo me siento ahora?”

“¢ Cudles son mis espectativas al participar?”

“¢ De qué manera quiero cambiarme?”

!

2. Se exhiben las tarjetas para que todos/as puedan verlas

!

3. Durante la capacitacion, el (la) organizador(a) guarda las tarjetas

{

4. Al final, se devuelve la tarjeta a cada participante. Cada uno(a) lee lo que escribié para

examinar los cambios que tuvo uno(a) mismo(a), los logros de la meta, y sus sentimientos

actuales. Cada uno/a se lleva a casa su farjeta.




En la capacitacion para promotores, la “tarjeta de reflexion” se introdujo con el siguiente formato.

REGISTRO Y AUTO EVALUACION DE PARTICIPACION EN LA CAPACITACION PARA PROMOTORES/AS

NOMBRE: COMUNIDAD:
Por favor, escribir su sentimiento cada vez que termine la capacitacion. Al final, jpuede llenar todo!
;Como se siente Ud. ahora? ¢Ha | ;Cémo estd el ambiente de los/as Namero de
encontrado algun cambio en Ud. por el | participantes? Hay algtin cambio en grupo
- L Estrellas
seminario? por el seminario?
1ra Capacitacion e
2da Capacitacion e
3ra Capacitacion *
4ta Capacitacion +*
Sta Capacitacién *
6ta Capacitacion A
7ma Capacitacion * ¥ 3

¢Llend todo? jFELICIDADES!

En este formato, se escribe detalladamente sobre los cambios periédicos que uno/a esta
experimentando por la capacitacion. Se pide a cada participante anotar en su tarjeta en la columna
“Los sentimientos actuales de usted mismo/a y los cambios de usted” y en la columna “Cambios en el
ambiente del grupo (de los/as participantes)”. Es importante que todos/as los/as participantes
escriban juntos en sus tarjetas todas las veces a la misma hora. Estas tarjetas no son para la
revision del organizador (aunque sirve como registro de asistencia), sino son para que cada

participante pueda verificar por si mismo/a los cambios que realizo.

En la columna derecha, se pegan estrellas, dependiendo de la evaluacion de cada participante —

los/as méas positivos/as ganan mas estrellas. Sin embargo, se_debe llamar_atencién que a

algunos/as participantes les puede molestar que los clasifiquen por grado o califiquen con

nota o establezcan diferencias entre ellos/as. Respetando su autoestima, el Proyecto ha

regalado a todos/as los/as participantes, una estrella por su participacion, y diseminado otra mas a

cada uno/a. El (o ella) regala una estrella a el (o la) que cree como el (o la) mas positivo(a) con la




explicacion de su razén. Después de introducir esta manera, los/as participantes nunca se han

puesto bravos/as, y se han animado mutuamente.

Puntos importantes en la confeccion de la “Tarjeta de Reflexion”
/ @ Usar preguntas sencillas tomando en cuenta el contenido de la actividad. \
@ Expresar las preguntas en la manera que la otra persona pueda entender su significado.
® Ser creativo para que los participantes puedan tomar interés e involucrarse.
@ Que esté de acuerdo con las necesidades de los alumnos.

® Que esté de acuerdo con la situacion real del momento.

@ Usar una variedad de maneras de expresar el punto. /

Hay otras formas de la tarjeta para evaluar la capacitacién como las que siguen a continuacion.

» Tarjeta de evaluacién de las metas logradas con notas de calificacion:

- X O Calificar con nimeros ayuda en aclarar las
(1) Contenido de la conferencia: )
. . cosas ambiguas.
Comprendi No comprendi
1 2 3 4 5
O A través de la autoevaluacion los alumnos
! ! ! ! ! pueden aclarar sus propias preguntas o los
(2) Mi opinion: puntos que quieren mejorar.
Logré expresarla No la expresé
1 2 3 4 5
I I

» Tarjeta con inicios de oraciones:

) O Se indica el comienzo de la oracién para enfocar el
(1) Aprendi que .... . N )
pensamiento del alumno y facilitar su escritura.
(2) Me di cuenta de que .... ) ] ) ]
O Se seleccionan comienzos de oraciones que estan de
(3) Me sorprendi6 que ....

acuerdo con la meta o el contenido del programa.
(4) Me senti feliz porque ....
(5) Comprendi que ....

(6) De ahora en adelante quiero ....




» Tarjeta con preguntas:

(1) ¢ Como fue el ambiente de su grupo? O Es importante dar tiempo suficiente a los

. L . alumnos para pensar contestar las
(2) ¢Qué fue lo mas impresionante del P P y

tas.
programa? preguntas

(3) ¢Encontré una parte de usted que no

conocia antes? O A veces se entiende algo por primera vez

(4) ¢ Como piensa que cambid usted mismo/a? a través de contestar las preguntas.

(5) ¢ Coémo se sintio y de qué se dio cuenta?

> Expresar la parte mas impresionante con “dibujos” o “diagrama creativo™.

O Los dibujos tienen un efecto distinto del
(1) Favor mostrar en un dibujo o diagrama la de la escritura. Sin embargo, hay

i6 s | io -
ocasion que fue mas impresionante del personas que no les gusta dibujar, entonces

programa. sea creativo en permitir otras medidas como
(2) Favor hacer un diagrama de flujo 0 un | hacer diagramas o tablas.
“diagrama creativo” recordando los cambios en

su corazén o sentimiento que se experimentd

en relacion al fiujo del programa.

8. Revisién de Capacitacion para Promotores/as

En la dltima jornada después de terminar todos los temas preparados, el Proyecto realizé un taller de

revision por todas las capacitaciones realizadas para promotores/as. Los objetivos del taller son:

1. Evaluar los contenidos de la capacitacion, a través de las perspectivas de participantes.
2. ldentificar las metas de capacitacion para el siguiente ano.

3. Planificar la base de capacitacion para el siguiente afo.

Las metodologias y los resultados del taller se presentan por actividad o herramienta participativa de
la siguiente manera. El Componente de Capacitacion del Proyecto elaboré un borrador del plan de

capacitacién para promotores por el aflo 2007 (se puede ver en el Anexo 2).




ACTIVIDAD 1: Revisién de las Impresiones de Capacitacion (15 min.)

Objetivos
ldentificar los buenos temas de capacitacién realizada.

Revisar qué temas tratamos durante todo el periodo de la capacitacion.

Preparacién
Copias de la lista de los temas realizados para todos/as los/as participantes; Tarjetas; Marcadores;

Masking tape

Procedimiento
Sentarse entre todos/as con calma.
- Explicar los objetivos generales del taller.
- Escoger un(a) secretario(a).
Pedir a cada uno/a, cual fue mas impresionante en la capacitacion. Puede decir algunos temas,
que aprendié bastante. El (la) secretario(a) prepara una tarjeta por tema.
Pegar las tarjetas en la pared, y compartirlas entre todos/as.

Distribuir las copias de la lista de los temas realizados, y compararla con las tarjetas.

Los Temas Mas Impresionantes de la Capacitacién

(por promotores/as)

Organizacién Planificacion Etica y moral
mensual

Poster Compartimientos de Género
ideas
L =
Liderazgo Autoestima




ACTIVIDAD 2: Comparacién de los Diagnésticos de Promotores/as (15 min.)

Obijetivos
Reconfirmar las funciones importantes de promotores/as.

- Revisar los cambios de ideas para trabajar como “promotor/a”.

Preparacion
Resultado de “Mapa del Cuerpo del/a Promotor/a” del inicio; Resultado del nuevo “Mapa del Cuerpo

del/a Promotor/a™ Pluma

Procedimiento

- Pedir a los/as participantes presentar el resultado preparado del nuevo “Mapa del Cuerpo del/a
Promotor/a”.
Comparario con el mismo diagnostico hecho anteriormente. Preguntar qué funcién tiene por

parte del cuerpo, y chequear entre todos/as.




Diagnostico de las Funciones del/a Promotor/a

“¢ Cuales son los trabajos como promotor/a?”

Pensar en Que sea positivo Pensar qué plan o actividad
un futuro en lo que piensa debe desarrollar en su
mejor hacer grupo u otra comunidad.

Escuchar
ideas de una
comunidad

Ver un futuro mejor
de las comunidades o
grupo

Hablar sobre actividad,
programa, y escuchar las
ideas de los participantes

Respirar un
aire puro y
limpio

Reunir a las otras
comunidades  para
hacer un proyecto

1 11
Que todo lo que va a
hacer lo haga de corazén
y con mucho interés

Trabajar junto a las
comunidades donde va a
dar las capacitaciones

Organizar reuniones para
dar informe de trabajo,
asistencia, y actividades

Ayudar a los demds en
las actividades de su

grupo

Sembrar hortalizas
para tener buena
dieta

Visitar otras
comunidades
Caminar
Que busque dénde y cudndo tenga ¥
que hacer actividades a beneficios Rl
, odilla
del grupo o los demds
y | para
Debe buscar donde desarrolla | caminar
sus conocimientos sobre la

agricultura

(Elaborado el 13 de septiembre de 2006)



ACTIVIDAD 3: Flores de Promotores/as (45 min.)

Objetivos
Agrupar las funciones de promotores.

Analizar qué necesitan aprender mas para cumplir las funciones de promotores/as.

Preparacién
Resultado del nuevo “Mapa del Cuerpo del/a Promotor/a”; Tarjetas de diferentes colores; Marcadores;

Masking tape; Papel manila

Procedimiento
Pegar papel manila en la pared.
Poner las tarjetas de “funciones de promotores/as” del Mapa del Cuerpo, en papel manila.
Agrupar las ideas similares.

- Preguntar por grupo de funciones, qué dificultades tienen para cumplirias.
Preparar una tarjeta de diferente color por dificultad, y pegarla alrededor de la funcion, de modo
gue se vean una “flor”.
Revisar las “flores” entre todos/as, y confirmar que estas dificultades podrian ser los temas de

tratar en la capacitacion futura.




Flores de Capacidad para Promotores/as

Pedir apoyo

Flor de

PLANIFICACION

Pensar qué plan o actividad debe desarrollar en
su grupo u otra comunidad

Que sea positivo en lo que piensa hacer

Pensan en un futuro mejor

Ver un futuro mejor de las comunidades o grupo
Escuchar ideas de una comunidad

Debe  buscar donde  desarrollar  sus
conocimientos sobre la agricultura

Respirar un aire puro y limpio

Como
gestionar

Manejo de

Flor de
ORGANIZACION

2ésponsabilidad

- Reuniralas otras comuniades para hacer
un proyecto

- Que todo lo que va a hacer lo haga de
corazdn y con mucho interés

- Ayudar a los demds en las actividades de
su grupo

- Organizar reuniones para dar informe
de trabajo, asistencia, y actividades

- Que busque ddénde y cudndo tenga que
hacer actividades a beneficios del grupo
o los demds

- Hablar sobre actividad, programa, y
escuchar las ideas de los participantes

- Escribir letras o dibujos del tema que
estd realizando para que nos entiendan
me jor nuestras capacitaciones




de
Paciencia

Flor de
TRANSPORTE

- Rodilla para caminar
- Caminar
Visitar otras comunidades

Manejo de
enfermedad

Flor de
SIEMBRA DE
HORTALIZAS

- Sembrar  hortdlizas
para tener buena dieta

Manejo
por época

Flor de
TRABAJO

- Trabajar junto a las
comunidades donde va a
dar las capacitaciones

como explicar




ACTIVIDAD 4: Calendario de Conveniencia (45 min.)

Obietivos
- |dentificar las frecuencias mas convenientes para asistir a la capacitaciéon.

- Conocer las épocas mas convenientes para tratar los temas.

Preparacion
Marcadores de diferentes colores; Masking tape; Papel manila

Procedimiento

- Pegar papel manila en la pared, y poner los meses horizontalmente en el centro del papel.

- Distribuir un marcador por persona. Puede ser de diferentes colores por género.

- Cada uno/a vota por los meses mas faciles para asistir a la capacitacion. Se puede votar por
varios meses (por ejemplo, hasta 5 meses), no solamente uno.

- Revisando las tarjetas de las “dificultades” para cumplir las funciones de promotor/a, preguntar si
hay un mes para tratar esos temas.

- Revisar el calendario, y confirmar entre todos/as, que esto seria para planificar cuando realizaria

la capacitacion, considerando las épocas por tema.
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ACTIVIDAD 5: Jan Ken de 5 nameros (15 min.)

Objetivos
Identificar la duracién mas adecuada para realizar una jornada de capacitacion.

Preparacion
Ambiente amigable; Papel y pluma para anotar el resultado

Procedimiento
Preguntar a todos/as cémo expresan los nimeros de 1 hasta 5 por mano.
Pedirles pensar, sin hablar, cuantos dias serian mejores para realizar una jornada de la
capacitacion para promotores/as.
Explicarles que todos/as tienen que mostrar un nimero de 1 hasta 5 por mano al mismo
tiempo, para decir cuantos dias serian mejores.

Apuntar el resultado, y preguntar por qué piensan asi.

Preferencia de Periodo de una Jornada de Capacitacién

1 dia

2 dias

3 dias vVvvy
4 dias v

5 dias vvvy




ACTIVIDAD 6: Mapa de Lugares Potenciales para la Capacitacion (45 min.)

Obijetivos
Identificar los lugares candidatos para realizar la capacitacion.

Preparacion
Papel manila; Tarjetas de diferentes colores; Marcadores; Masking tape

Procedimiento

- Preparar una hoja grande de papel manila.
Dividir los/as participantes por drea. Escribir el nombre de la propia comunidad por tarjeta,
y ponerla en el papel.

- Cada grupo por area piensa donde se puede realizar la capacitacién de los/as
promotores/as. Preparar una tarjeta por lugar, y ponerla en donde se ubica.
Preguntar por qué estos lugares son buenos para realizar la capacitacién. Escribir las
razones por lugar, al lado de la tarjeta.
Revisar el resultado, y conversar entre todos/as en dénde seria mejor para la capacitacion

de los/as promotores/as..
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ANEXO

1. Objetivos y Contenidos de las Capacitaciones Realizadas
2. Plan de Capacitacion para Promotores/as por el Ao 2007 (Borrador)

3. Folletos Diseminados y Procidimiento de los Talleres Realizados



ANEXO 1: Objetivos y Contenidos de las Capacitaciones Realizadas

(1): 1 dia (8 horas estimadas);

(1/2): medio dia (4 horas estimadas);
(1/4): 2 horas;

(1/8): 1 hora

YV V V V

Meta 1: Profundizar el nivel de técnicas agropecuarias

1-A) Teoria y Practica de Biodigestor (2 dias)
Instructores: Téc. Celso Garcia (INA), Sr. Geremias Diaz

Objetivo:
Proveyendo una tecnologia para generar gas metano con el excremento de cerdo, adquirir el

concepto de agricultura “reciclada” y sostenible, y ponerla en practica.

Contenido:

Parte Teérica (1/2)

1. Ventaja de biodigestor (Conservacion de medio ambiente, Control de mal olor de
excrementos, Uso de gas, Menos consumo de lefia, Uso de desecho para abono,
Duracién de mas de 5 afos)

2. Principio de generacion de gas (Cémo generar metano, Proceso de descomposicion de
excrementos)

3. Método de construccion (Seleccidn de lugar de instalacion, Tamafio apropiado de
biodigestor segun nimero de cerdos, Cémo crear las condiciones para anaerobias)

- 4. Método de utilizacion de biodigestor (Combinacién con estanque de arroz, y otros usos

para agricultura organica)



Parte Practica (1 + 1/2)

(Construyendo el sistema de biodigestor,)

1. Preparacion de la fosa

2. Preparacién de la bolsa plastica

3. Colocacion de la valvula de salida, y la de seguridad

4. Llenar la bolsa con humo y agua

1-B) Practica en la Granja Madre | (1/2)

Instructores: Exp. Sadao Takahashi, Téc. Celso Garcia (INA), Exp. Yasunori

Yamagishi

Objetivo:
Comprender el objetivo de la practica durante la capacitacion, y conversar sobre el plan de
practica en grupo.  Como ejemplo, adquirir el objetivo de invernadero y método de vivero

para cultivar hortalizas.

Contenido:
1. Planificacion de la practica por grupo
2. Ventaja de invernadero

3. Método de vivero para hortalizas.

1-C) Practica en la Granja Madre Il (1/2)

Instructores: Ing. Rubiela Jiménez, Sra. Amada Valdez, Exp. Yasunori Yamagishi

Objetivo:
Elaborar el plan de practica en la Granja Madre, segin el andlisis de necesidad de los/as

promotores/as y los temas escogidos en la Parte |I.

Contenido:
1. Revision de los temas de practica, por la conversacion en grupo de la vez pasada.




2. Elaboracion del plan de préactica por grupo, utilizando el formato del “Marco Légico”™.

1-D) Practica de Arroz en Fangueo | (1/4) y il (1/2)
Instructores: Exp. Yasunori Yamagishi

Objetivo:
Construyendo estanque de arroz en asocio con el sistema de biodigestor, adquirir un modelo
de agricultura “reciclada” y orgéanica, en que el desecho de biodigestor pasa al estanque, y

promover un sistema de agricultura sostenible por cada Escuela de Campo.

Contenido:

Parte | (1/4)

Reparar y activar estanque de arroz, en la parte de abajo del sistema de biodigestor en la
Granja Madre del INA

Parte Il (1/2)

1. Continuar la reparacién del estanque

2. Hacer surco para canalizar el desecho de biodigestor

3. Hacer el canal para recoger lluvia desde el techo de porqueriza

1-E) Practica de Rotacion de Cultivos en 4 Parcelas (1/4)
Instructores: Téc. Celso Garcia (INA), Sr. Geremias Diaz

Objetivo:
Adquirir un modelo de agricultura “reciclada” y organica, en que se introducen animales a
uno de los terrenos divididos en 4 partes, y se hace la rotacién de cultivos, utilizando los

animales para limpiar las malezas y abonar el suelo.

Contenido:
1. Divisién de terreno en 4 partes

2. Poner postes y malla para dividir el terreno



1-F) Observacion de Name en Saco (1/8)
Instructora: Téc. Dalia Tejeira (INA)

Objetivo:
Conocer las ventajas del cultivo de flame en saco, y la metodologia del cambio del tiempo de

cosecha para conseguir alimentos en diferentes épocas y para vender a precios mas

favorables.

Contenido:
1. Preparacién del cultivo de fiame en saco
2. Ubicacién de sacos

3. Control y manejo del cultivo

Meta 2: Desarrollar el liderazgo

2-A) Concepto de Capacitacion para Promotores/as (1/8)

Instructor: Exp. Sadao Takahashi

Objetivo:
Confirmar el concepto basico del Proyecto PROCESO para establecer el modelo de extension
técnica de “productor a productor”, y comprender la importancia de los/as “promotores/as” con

los/as aspirantes de cada comunidad.

Contenido:

1. Conceptos basicos del Proyecto (1) Formacién de productores creativos; 2) Desarrollo de
las técnicas en base a la necesidad; y 3) Extension técnica de productor a productor

2. Etapas de implementacion del proyecto, y estrategias basada al analisis de la evaluacion

intermedia




2-B) Concepto de la Extension de “Productor a Productor” (1/8)

Instructor: Ing. Humberto Tapia (MIDA)

Objetivo:
Introducir el concepto basico de metodologia de extension de “productor a productor” (o de

campesino a campesino), y crear la conciencia entre los/as aspirantes a promotores/as para

trabajar en su area comunitaria.

Contenido:

Como jefe del equipo panamefio para la evaluacion intermedia del Proyecto, y especialista
de la extensién agropecuaria, el Ing. Tapia presentd los puntos importantes de la extension
de “productor a productor”. Segun los participantes, éstos son: Transmitir conocimientos,
Un productor sabe lo que el otro productor necesita; Se comprenden mas facilmente porque
usan en el mismo lenguaje; Tienen un mismo interés: El desarrollo de la comunidad;
Comparten las mismas ideas para trabajar mejor; Hay mayor credibilidad;, Poner los
conocimientos en practica; Independencia: Sostenibilidad del grupo; Reforzamiento en

nuevas técnicas; Comparten los recursos de la comunidad.

2-C) Taller de Analisis de Necesidades como Promotor (1/2)

Instructores: Exp. Hiroki Kajifusa, Dra. Nelys Bésquez

Objetivo:

Idendificar como promotores/as, lo que ellos/as quieren aprender para el futuro, las
dificultades de aplicar las cosas aprendidas al nivel individual, y las dificultades de transmitir
las cosas aprendidas a otras personas, grupos y comunidades, y como pueden promover la

extension de productor a productor.

Contenido:
1. Revisién del conocimiento basico de losfas participantes, e identificacion de los que

ellos/as quieren aprender en la préactica



2. Analisis de las medidas de promover la adopcion técnica en sus propias parcelas
3. Andlisis de las habilidades y funciones de promotores para la extensién de “productor a

productor”

2-D) Autoestima (1/2)

Instructora: Licda. Alicia Valenzuela (MIDA)

Objetivo:
Reconocer autoestima, y prestar atencién a la autoestima no solo de los/as agricultores/as

sino de los/as propios/as promotores/as.

Contenido:
1. Tipos de autoestima (Baja autoestima; Nivel medio de autoestima; y Alto nivel de
autoestima)
Claves para mejorar la autoestima
Evaluacién de su propia autoestima
Habilidad para el didlogo, que sea comunicativo, abierto y sociable, y que sea sincero

con si mismo y con la comunidad.

2-E) Método de Presentacion (1/4)

Instructor: Ing. Joel Canto

Objetivo:
Elevar la capacidad de transmitir la informacion y conocimientos. Aprender método efectivo

de expresar lo que quiere decir en la reunién mensual, Dia de Campo, capacitacion, etc.

Contenido
1. Meétodo efectivo de transmitir los conocimientos
2. Los factores que molestan transmitir los conocimientos

3. Habilidad para el didlogo, que sea comunicativo, abierto, sociable, y activo




2-F) Etica y Moral para Promotores (1/2)
Instructora: Licda. Elvia Murgas

Objetivo:
Reconocer ética y moral, y aprender la actitud como promotor/a y el método de oyente hacia

los/as agricultores/as

Contenido:

1. Concepto de ética, moral, y valores

2. Aspectos que influyen en la moral de un/a promotor/a

3. Valores que transmiten un/a promotor/a que posee moral
4

Los antivalores de un/a promotor/a y sus efectos en la comunidad
2-G) Manejo de Conflictos dentro de un Grupo (1/4)

Instructora: Licda. Elvia Murgas

Obijetivo:

Reconocer los tipos de conflictos, y adquirir los métodos de solucion en el grupo

Contenido:

1. Concepto de conflicto

2. Efectos negativos del conflicto

3. Métodos de solucion de conflictos en el grupo (Concertacion; Negociacion; Mediacion)
4

Importancia de las relaciones humanas en el manejo de conflictos

2-H) Liderazgo (1/4)

Instructora: Licda. Elvia Murgas



Objetivo:
Capacitar a los/as promotores/as para que tomen buen liderazgo y fortalezcan sus grupos.

Contenido:

1. Definicién de liderazgo
Importancia del liderazgo
Caracteristicas de un lider

Estilos y técnicas de liderazgo

o A~ LN

Congquista de un buen liderazgo.

2-]) Elaboracién de Materiales Didacticas Sencillas (1/8)
Instructora: Dra. Nelys Bdsquez

Objetivo:
Realizar a mano y de manera préctica un “pdster” o cartel sencillo, y reconocer la importancia

de dar una charla acompaiiada de material visual.

Contenido:

1. Organizacion de ideas
2. Texto del poster

3. Imagenes
4

Formatos
2-J) Papeles de Facilitador/a (1/4)
Instructor: Exp. Hiroki Kajifusa, Licda. Elvia Murgas
Objetivo:

Complementando con el tema de ‘“liderazgo”, reconocer la definicion de “facilitacion” y

“facilitador/a” y su importancia para la organizacién autosostenible. Ademaés, establecer la




base de lo que los/as promotores/as empiecen a “facilitar” los talleres participativos.

Contenido:

1. Importancia de “autosostenibilidad” y papeles de “facilitador/a”, con revisién de los
conceptos aprendidos
Diferentes caracteristicas entre técnicos/as tradicionales y facilitadores/as

Requisitos como buen/a facilitador/a

Meta 3: Mejorar la Planificacion de Actividades

3-A) Manejo de la Reunion Mensual (1/4)
Instructores: Exp. Hiroki Kajifusa, Dra. Nelys Bosquez

Objetivo:
Reconocer la necesidad de hacer reunién mensual por el grupo, y aprender cémo facilitar la

reunién mensual.

Contenido:

1. Necesidad de hacer la reunién mensual

2. Preparacion de la reunién mensual

3. Procedimiento y contenido de la reunién mensual
4

Practica / simulacion de la reuniéon mensual

3-B) Identificacion y Priorizacion de Tecnologia Apropiada para Transferencia (1/2)
Instructor: Ing. Joel Canto (INA)
Objetivo:

Crear un ambiente de preparaciéon para el plan estratégico de transferencia técnica por la

Escuela de Campo.



Contenido:
Analizar los conocimientos de techologias apropiadas, y priorizarlas de acuerdo con los
problemas y necesidades dentro de la comunidad, de las comunidades vecinas, y de los/as

productores/as individuales.

3-C) Preparacién de un Pequenio Plan de Extension por los/as promotores/as (1/4)
Instructor: Ing. Joel Canto (INA)

Objetivo:
Examinar las ideas de posibles actividades de transferencia en las Escuelas de Campo

Contenido:
Preparacién de un pequefio plan que contenga una actividad mensual para cada mes desde

enero hasta marzo de 2006

3-D) Discusion de la Factibilidad del Pequeiio Plan de Transferencia Técnica (1/2)
Instructor: Ing. Joel Canto (INA)

Objetivo:
Examinar el apoyo que los/as extensionistas pueden ofrecer a las actividades de
transferencia presentadas por los/as promotores/as, y crear una red de cooperacién entre

promotor/a, extensionista, e instructor/a del INA

Contenido:

Invitando a los/as extensionistas de las agencias del MIDA y los/as instructores/as del INA,
presentar el plan de transferencia técnica elaborado por los/as promotores/as por grupo.
Conversar entre todos sobre como realizar estas actividades y como fortalecerlas con el apoyo

técnico de los/as extensionistas e instructores/as.




3-E) Planificacion del Dia de Campo (1/4)
instructores: Ing. Rubiela Jiménez, Exp. Hiroki Kajifusa

Objetivo:
Extraer los problemas del Dia de Campo, y aclarar los mejoramientos, para planificarlo en

cada Escuela de Campo por iniciativa de los/as promotores/as.

Contenido:

1. Preparacién y revisién del programa de un Dia de Campo por grupo
2. Obijetivos e importancia del Dia de Campo

3. Dia de Campo como programa de aprendizaje

4

Elaboracién de programa de un Dia de Campo
3-F) Diagnéstico Rural Participativo (1/2)
Instructor: Exp. Hiroki Kajifusa
Objetivo:
Conocer las diferencias entre el diagnostico tradicional y el participativo. Utilizando las
herramientas participativas para evaluar los cambios por Escuela de Campo, aprender cémo
facilitar el taller participativo.
Contenido:
1. Diferencias entre diagnédstico tradicional y participativo
2. Introduccion de herramientas participativas
3. Practica del taller participativo por tema y herramienta

3-G) Carta de Solicitud (1/8)

Instructores: Sra. Olga Barria, Dra. Nelys Bosquez



Objetivo:
Ensefar a los/as promotores/as a redactar diferentes clases de cartas, cuando necesiten

hacer una solicitud.

Contenido:

1. Estructura o partes de una carta (Fecha; Destinatario; Saludo; Cuerpo; Despedida; Firma)

2. Puntos importantes para hacer la nota (Naturalidad y Sencillez; Siempre directo;
Expresarse en forma original; Cuidado con la ortografia)

3. Diferentes tipos de cartas (De invitacién; Agradecimiento; Donacién; Felicitacién; Solicitud

de empleo, préstamo, colaboracion, etc.)

3-H) Evaluacion del Dia de Campo (1/4)
Instructores: Exp. Sadao Takahashi, Exp. Hiroki Kajifusa

Objetivo:
Identificar los logros y fracasos de los Dias de Campo realizados, y analizar las posibilidades

y dificultades para continuarlos después del Proyecto.

Contenido:

1. Repaso de los objetivos del Dia de Campo

2. Presentacion de las fotos de los convivios realizados
3. Perfil de Dia de Campo (bueno y no bueno)

4. Juego de “Si, Sefior, No, Sefior’ (debate)

Meta 4: Mejorar el manejo y administracion de la finca

4-A) Método de Observacién Diaria (1/4)

Instructores: Téc. Dalia Tejeira (INA), Sra. Amada Valdez, Exp. Yasunori Yamagishi




Objetivo:
Aprender como observar los cultivos, para tomar medidas contra enfermedades y plagas.

Contenido:
1. Practica de observacion de los cultivos en la Granja Madre para reconocer los sintomas

de enfermedades y plagas
2. lIdentificacion de las enfermedades y plagas conocidas en las Escuelas de Campo,

revisando las fotos, por ejemplo

4-B) Introduccion a los Registros Sencillos (1/8)

instructora: Dra. Nelys Bosquez

Objetivo:
Reconocer la importancia de los registros en teoria y en practica

Contenido:
1. Ejemplos y beneficios de los registros

2. Practica de registro de trabajo en la granja y comparacion entre participantes

4-C) Contabilidad Sencilla (1/4)

Instructores: Lic. Nelson Fernandez (INA), Amada Valdez

Objetivo:

Aprender la importancia de asiento y el sentido de dinero. Segln este registro, conocer la
época para comprar las semillas y para vender los productos a los precios mas favorables en

cada caso, ademas para aprovechar el plan productivo.

Contenido:
Préactica de compra y venta con dinero de papel falso.



4-D) Manejo Integral de la Granja (1/2)

Instructores: Exp. Natividad de Reyes (México), Exp. Sadao Takahashi

Objetivo:
Aprender el concepto de agricultura sostenible y aclarar los puntos de atencién. Activar

agricultura sostenible en cada Escuela de Campo.

Contenido:

Manejo integral de una granja

Planificacion de la Granja

¢ Coémo prevenir la erosion?

¢ Qué podemos aprender de los bosques naturales?
Seleccion del cultivo

Optimizacién del reciclaje del nitrégeno en la finca

No ok 0N =

Rotacion ideal de cultivos

4-E) Juego de Pesar y Medir (1/8)

Instructores: Exp. Hiroki Kajifusa, Exp. Yasunori Yamagishi

Objetivo:
Medir el tamafio del area y la cantidad de semillas, con sus pies y manos, y conocer la

cantidad adecuada de semillas de arroz por la superficie del estanque.

Contenido:

1. Juego de pesar y medir sin balanza, cinta métrica, y reloj

2. Conocer su paso promedio

3. Medir superficie de estanque de arroz, y calcular la cantidad adecuada de semiillas




4-F) Informe de Gira (1/4)
Instructores: Ing. Rubiela Jiménez, Exp. Hiroki Kajifusa

Objetivo:
Adaquirir los factores basicos para elaborar el informe de actividad, como por ejemplo, de una
gira, y promover la presentacion de lo que aprendieron fuera de la comunidad, para las

demas personas.

Contenido:

1. Presentacion del informe de la gira a Chiriqui por el/la promotor/a
2. Confirmacion de la informacion necesaria para hacer un informe
3. Elaboracion de articulos sobre lo mas impresionante en la gira
4

Disefio del boletin informativo sobre la gira

4-G) Revisién del Plan Productivo (1/4)
Instructores: Ing. Joel Canto (INA), Ing. Rubiela Jiménez, Dra. Nelys Bésquez

Objetivo:
Incorporar las ideas de “manejo integral de granja” al plan productivo que se elabora por

grupo.

Contenido:

1. Definicion de plan productivo, objetivos de la siembra, y meta de produccion

2. Exposicion del disefio del plan productivo elaborado por el grupo

3. Modelo de granja integral (asociacion de cultivos, aprovechamiento de recursos del area,
rotacion de cultivos, administracién y manejo de la granja, sostenibilidad)

4. Practica de elaboracién de disefio de plan productivo (mddulo, técnicas, recursos y

presupuesto)



4-H) Registros Grupales en las Escuelas de Campo | (1/4)

Instructores: Dra. Nelys Bosquez, Exp. Hiroki Kajifusa

Objetivo:
Decidir los aspectos mas importantes de registrar en un grupo, y cuadricular un cuaderno

que contenga esos aspectos decididos.

Contenido:
1. Lluvia de ideas (qué quieren registrar los/as productores/as, y por qué)
2. Seleccién de aspectos importantes

3. Diagramacion (dibujo) manual en un cuaderno

4-1) Calendario de Agricultura (1/2)

Instructores: Exp. Hiroki Kajifusa, Sr. Geremias Diaz, Exp. Yasunori Yamagishi

Objetivo:
Aprender la mejor incorporacién de los cultivos basicos y preparacion de abono organico
(como compost), y también aprender la introduccion de nuevas técnicas y cultivos al sistema

de agricultura, de mejor manera.

Contenido:
1. Elaboracion del calendario de trabajo por cultivos basicos (granos, tubérculos, y

leguminosas)
2. Elaboracién de calendario de trabajo por cultivos introducidos nuevamente (arroz en
fangueo, hortalizas, fiame en saco)

4-J) Registros Grupales en las Escuelas de Campo 1l (1/4)

Instructores: Dra. Nelys Bosquez, Exp. Hiroki Kajifusa




Objetivo:

Decidir cudles son los aspectos mas importantes para registrar en un grupo, desde los
previamente seleccionados (Parte |), segun la experiencia que tuvieron los/as promotores/as,
y elaborar un rayado general que sirva a cualquier/a productor/a, pero lograr que comprenda

cada grupo.

Contenido:

1. Lluvia de ideas (Explicar e intercambiar la experiencia con su cuaderno, qué hizo bien y
qué fue lo dificil)
Seleccion de aspectos finales y elaboracién de formato de cada aspecto en una cartulina

Presentacion del trabajo final

Meta 5: Analizar la sociedad y vida rural

5-A) Desarrollo Comunitario (1/4)

Instructora: Licda. Elvia Murgas

Objetivo:
Aprender la base del concepto de desarrollo comunitario y que los factores que tienen efecto en
el desarrollo de la comunidad. Después le damos oportunidad para la propia comunidad y la

vida.

Contenido:

Concepto de desarrollo comunitario

Caracteristicas de la comunidad rural

Concepto de familia rural

Trabajo de la mujer rural

Urbanizacién

Planificacién y programacién para el desarrollo
Elementos de la planificacién para el desarrollo social

Programacion para el desarrollo

© o N o kN =

Criterios para realizar la programacion.



5-B) Cooperacion Grupal (1/4)
Instructores: Exp. Hiroki Kajifusa, Dra. Nelys Bosquez

Objetivo:
Reconocer los problemas en cooperacion grupal, y buscar las soluciones para ellos.

Contenido:

Utillizando el método de dinamica, aprender entre los/as participantes la importancia de
cumplir la meta en grupo. Comparar la competencia entre los individuos y la cooperacion
grupal, observar cémo actlan las personas en grupo, y analizar qué necesita hacer para

obtener un mejor resultado.

5-C) Papeles de Mujeres en Desarrollo Agropecuario y Rural (1/2)
Instructora: Exp. Estrella Lechuga (INDAP, Chile)

Objetivo:
De acuerdo a su propia experiencia de los/as participantes, identificar los diferentes roles que
cumplen las mujeres y los hombres en el interior de su hogar y en el trabajo productivo en sus

fincas.

Contenido:

1. ldentificacién de estereotipos de hombres y mujeres, que afectan en el desarrollo
2. ldentificacion de propias necesidades de género para la realizacion de sus roles
3. Importancia del trabajo de la mujer en el desarrollo productivo
4

Igualdad de oportunidades a los beneficios de la capacitacion técnica




5-D) Plan de Accién para Género (1)

Instructora: Exp. Estrella Lechuga (INDAP, Chile)

Objetivo:
Elaborar un plan de accion simple y factible de ser utilizado por promotores/as y extensionistas,
para promover la igualdad de género en el desarrollo agropecuario y rural por distrito,

orientando el analisis de género como “matriz triple de roles”

Contenido:

Repaso de conceptos basicos de teoria de género
Productos del andlisis de género

Causas de la desigualdad de género

Division del trabajo

Uso de recursos y beneficios

Necesidades de hombres y mujeres

N ok N

Plan de accion para incorporar la perspectiva de género en el trabajo productivo de las

Escuelas de Campo

5-E) Mejoramiento de la Calidad de la Vida Rural (1/4)

Instructor: Lic. Nelson Fernandez (INA)

Objetivo:
Presentar la historia de mejoramiento de la calidad de la vida rural en Japén. Ademas
conversar sobre los problemas en sus propias comunidades, y conocer la metodologia de

resolver los problemas en la vida.

Contenido:
1. Presentacion de trabajos para el mejoramiento de la vida en Japén
2. Papel de extensionistas para el mejoramiento de la vida en Japdn

3. Metodologia de actividades para el mejoramiento de la calidad de la vida rural



5-F) Diagnéstico del Grupo (1/4)
Instructor: Exp. Hiroki Kajifusa

Objetivo:
Tener imagenes del “buen grupo” o la “buena organizacién”, y analizar los niveles de

organizacién comunitaria para elaborar un “arbol de organizacion” a fin de evaluarla.

Contenido:

1. Presentacion de los momentos més felices en las actividades del grupo

2. Lluvia de ideas sobre “buen grupo”

3. Elaboracién de un “arbol de organizacion” para evaluar los niveles de organizacion por

aspecto de “buen grupo”

5-G) Prueba del Juego de la Vida (1/4)

Instructores: Exp. Hiroki Kajifusa, Exp. Yasunori Yamagishi
Colaboradora: Licda. Sara Shinkai (Voluntaria de JICA)

Objetivo:
Probar un juguete (Juego de la Vida) con los/as promotores/as, buscar una reflexion sobre su
propia vida rural. Las opiniones se pueden reflejar en la modificacién del juego, para

elaborar un juego original de la vida rural panamefa.

Contenido:
1. Juego de la Vida
2. Conversacion sobre aspectos que afectan a la propia vida en sus comunidades

3. Opiniones sobre el juego y puntos a modificar para que sea mas real y divertido
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3. Costo de Capacitacion (una persona )

\

En caso de realizar la capacitacion en las instalaciones del INA el costo de hospedaje,a

limentacion y transporte se lo detallamos a continuacion:

1) INA (Divisa)

Desayuno $1.9
Almuerzo $1.2
Cena $18

Hospedaje  $2.%

Total por dia por persona $6.12
$6.12 / personax 16dia = $98.2

Aporte para consumo nesesario y pasaje por dia
$5.22 | dia x16dia= $80.%

Total $178.4

2) Caso de CECAB (Los Ruices)

Desayuno $1.20
Almuerzo $2. %
Cena $2.20

Hospedaje  $4.%
Total por dia por persona $10.%
$10.2 / personax 16dia = $160.2°

Aporte para consumo nesesario y pasaje por dia
$5.2 / dia x16dia= $80.%

Total $240.2




TEMA:

DESARROLLO COMUNITARIO.

PREPARADO POR;
LICENCIADA, ELVIA MURGAS G.



TEMAS A DESARROLLAR:

1- CONCEPTO DE DESARROLLO COMUNITARIO

* COMUNIDAD RURAL.

2- CARACTERISTICA DE COMUNIDAD RURAL Y FACTORES QUE
AFECTAN A LA COMUNIDAD RURAL
LA URBANIZACION.

3- PLANIFICACION Y PROGRAMACION PARA EL DESARROLLO
COMUNITARIO.




Desarrollo de la Comunidad, son acciones muy antigua y de mutua
colaboracién, que el hombre ha realizado a lo largo de la humanidad.

El objetivo del Desarrollo de la Comunidad es la alfabetizacion, educacién y
capacitacién laboral destinadas a preparar la fuerza de trabajo para el desarrollo.

Posteriormente el Desarrollo de la Comunidad es utilizado como técnica de Accion
Social, para mejorar las acciones de vida de los campesinos.

Ejemplos de acciones que hacen posible el desarrollo comunitario: GRANJAS
SOSTENIBLES, CONSTRUCCION DE VIVIENDAS, DE CARRETERAS, SERVICIOS
EDUCATIVOS, ORGANIZACION DE GRUPOS, ANALISIS DE NECESIDADES,
ASISTENCIA TECNICA, Y OTROS.




Es una sociedad pequefa, aislada, con un bajo nivel educativo, con deseos de
superacion y un fuerte sentido de solidaridad de grupo.

El grupo familiar constituye la unidad de accién social. Las condiciones son
diferentes a las del area urbana en cuanto a vivienda, carretera, educacion,
alimentacién, comunicacién, existen diferencias en la personalidad y el

comportamiento.

< AISLAMIENTO :
la poblacién rural vive en pequefios poblados, a una distancia notable de la ciudad, y

bastante corta de la tierra de trabajo. .

< UNIDAD: Los primeros pobladores de las areas rurales, al inicio actlian dispersos,

pero el sentido de superacién los transforma en la unidad.

<+ EMPLEO AGRICOLA: estan involucrados en el modo agricola de la vida. ,

y comparten un comun desamparo ante las terribles fuerzas naturales que el

hombre no puede controlar.

<+ ECONOMIA DE SUBSISTENCIA:
La unidad familiar del area rural, intenta producir casi todo lo que consume
a través de una agricultura tradicional como la DERRIVA, SOCUELA, QUEMA' Y
SIEMBRA.

FAMILIA RURAL.

CONCEPTO:
Es el grupo de personas unidas con afecto, viven en el campo y realizan tareas fuertes,
viven de la agricuitura, no tienen de educacioén ni salud saiud. .
EL TRABAJO DE LA MUJER RURAL:




En nuestra sociedad existe muy poco reconocimiento del trabajo y la participacion de las
mujeres. En el ambito doméstico, productivo y comunitario su labor es invisible. En los
acontecimientos histéricos, sociales y politicos la imagen de los hombres siempre es la
principal e importante.

Trabajo Productivo: Es la produccion para el consumo y comercio, cuando esta
produccion sale al mercado si es valorado .

Trabajo Reproductivo :Es el cuidado y mantenimiento del hogar, estar embarazada, parir,
cuidar a los hijos.

Trabajo comunitario :Es un trabajo para y dentro de la comunidad, (reuniones religiosas,

actividades ligadas a la educacion,)

e

TALLER: 1 TRABAJO COMUNITARIO

DE LA MUJER DEL HOMBRE




El proceso de urbanizacién ocurre cuando un gran nimero de personas deja las
regiones agricolas del pais y se establece en zonas urbanas.
Ya no es posible identificar a un campesino por su vestimenta, sus modales,

comportamiento, lenguaje.

< REDUCCION DEL AISLAMIENTO:
Pequefios poblados han dejado de ser COMUNIDADES aisladas a medida que

las buenas carreteras han ido llevandose a la ciudad su comercio , sus

profesionales y sus distracciones a la ciudad vecina.

COMERCIONALIZACION Y RACIONALIZACION DE LA AGRICULTURA:
Anteriormente la agricultura era un modo de vida que no requeria conocimientos

especiales, hoy la agricultura es una operacién que requiere capital (dinero) para invertir,
conocimientos, y un continuo analisis de mercado. (para la venta).

Para que la gente pueda vivir en las ciudades se dedican a actividades que no estan
relacionadas con la agricultura. Los avances tecnoldgicos en las areas de la agricultura,

la manufactura, el transporte y las comunicaciones, han contribuido a la urbanizacién.

s CONDICIONES NECESARIAS PARA LA URBANIZACION:
Debe haber una division del trabajo . Segundo, la organizacion social debe

basarse en clases sociales y ocupacionales. Tercero, debe haber instituciones

gubernamentales . Cuarto, debe existir un sistema de intercambio v de comercio.

Quinto, debe existir un_medio de comunicacién y, sexto, debe existir una

tecnologia racional.




La Comunidad Rural es afectada por esta
urbanizacién cuando los proyectos que se traen a la comunidad apartan a los
pequefios productores, a los promotores del desarrollo utilizando maquinarias o
en muchos casos traen otras

personas a trabajar olvidando a la propia gente de la comunidad.

EJEMPLO: los grandes comerciantes y ganaderos donde los animales tienen mas
tierras que las personas, Los Ingenios Azucareros con el uso de maquinarias
olvidando la mano de obra de los moradores de la comunidad, Las Minas

contaminando las aguas y tierra, la derriba de arboles. Y otros.



Es el plan general organizado y que incluye variados aspectos de la comunidad y

su objetivo es el desarrollo del nivel de vida de todos los moradores de la comunidad.

EJEMPLO: Ustedes como personas concientes del desarrollo que desean deben
escoger cuales son sus necesidades y que desean solucionar lo mas rapido

posible..

ELEMENTOS DE PLANIFICACION PARA EL DESARROLLO SOCIAL.

1. Existencia de una situacién determinada (condiciones sociales, econdmica, politica,
culturales y espacio geografico).

2. Interés colectivo mé&s o menos consciente para modificar esa situacion (un grupo no
esta conforme con la realidad y desea mejorarla).

3. Un actor social que lidera la mejora de la situacion (grupo, comunidad, etc.).

4. Una cantidad de recursos suficientes para el logro del cambio de la situacion.

5. Analisis racional de las posibilidades de accion.

6. Adopcidn de un plan de accion. (Eleccion de la alternativa mas factible.




CAPACITACION PARA PROMOTORES

: TEMA
“MANEJO DE CONFLICTOS DENTRO DE UN GRUPO”.
14 de noviembre del 2005.

I-EL CONFLICTO
I.1-; QUE ES EL CONFLICTO?
1.2-EFECTOS NEGATIVOS DEL CONFLICTO
II- SOLUCION DE CONFLICTOS

1- LA CONCERTACION
1.1- ; QUE ES LA CONCERTACION?
1.2-OBJETIVOS DE LA CONCERTACION
1.3-BENEFICIOS DE LA CONCERTACION
1.4-ELEMENTOS QUE LIMITAN LA CONCERTACION ENTRE LOS MIEMBROS

DE UN GRUPO

15- VALORES QUE DEBE PRACTICAR UNA PERSONA DURANTE LA

CONCERTACION

2-LA NEGOCIACION
2.1-; QUE ES LA NEGOCIACION?
2.2- OBJETIVO DE LA NEGOCIACION
2.3- TIPOS DE NEGOCIACION
2.4- EL CAMINO PRACTICO DE LA NEGOCIACION
2.5- LO QUE DEBEMOS EVITAR DURANTE LA NEGOCIACION
2.6-NEGOCIACION POR INTERES

2.7- PODER Y HABILIDAD EN LA NEGOCIACION

3-LA MEDIACION
3.1- CONCEPTO
3.2- ATRIBUCIONES DEL MEDIADOR

III-LAS RELACIONES HUMANAS
1- ; QUE SON LA RELACIONES HUMANAS?
2- IMPORTANCIA PARA LOS PROMOTORES.
3- EL EXITO DE LAS RELACIONES HUMANAS.

PREPARADO POR:
LICDA. ELVIA MURGAS



I-EL CONFLICTO.

1.1- ; QUE ES EL CONFLICTO?

Son las multiples confrontaciones de las personas en defensa de sus propios
intereses. El conflicto se origina cuando hay desigualdad en el beneficio en el
trabajo, en las responsabilidades, en los deberes y derechos. También cuando se

da la situacion del juega vivo.

El conflicto puede aparecer a distintos niveles: a nivel verbal (por ejemplo, un
individuo que desea decir la verdad pero tiene miedo de ofender); a nivel
simbolico (cuando se dan dos ideas contradictorias), o a nivel emotivo (una
impresion fuerte).

La vida social tiene un gran nimero de conflictos. El individuo, presionado por
los distintos grupos sociales a los que pertenece, experimenta conflictos
personales..

1.2- EFECTOS NEGATIVOS DEL CONFLICTO:

*Ocasiona conductas agresivas, donde las personas involucradas se vuelven
violentas, esta violencia persigue hacer dafio, herir, matar o arrebatarle al otro lo que
le pertenece.

o Las conductas agresivas originan frustracién y desconfianza para una negociacién
o entendimiento.

II- SOLUCION DE CONFLICTOS:
ITI-
1-LA CONCERTACION:
'1.1- ; QUE ES LA CONCERTACION?

Es una accién conjunta para alcanzar un fin o un objetivo comun.

Es encontrarse colectivamente, y ademas un espacio donde se respeten las

identidades propias de cada individuo involucrado.
La Concertacidn; es una practica de participacién democratica y de tolerancia
donde intervienen personas y grupos sociales con distintas formas de pensar. Y
que a través del didlogo y la definicion de planes de trabajos se enfrentan los

problemas del grupo.




1.2- OBJETIVO DE LA CONCERTACION:
- Resolver problemas que afectan a una comunidad, un grupo social, politico,
econdémico o el pais.
- Promover el alcance de objetivos comunes entre cada uno de los miembros del

Grupo.

1.3- BENEFICIOS DE LA CONCERTACION:
A- Mais certeza en la seleccion de las prioridades:
Las prioridades en una comunidad, son aquellos problemas o necesidades que mas
sienten la gente. Son aquellos que la gente prefiere su solucion.
NECESIDADES QUE TENEMOS:

**Necesidades sufridas: Son necesidades graves que no son soportadas por la

gente. Ejemplo: el hambre, el sufrimiento diario por la convivencia desagradable

entre las personas.

**Necesidades sentidas: Son necesidades comprobadas, visibles, soportadas por la
gente porun  tiempo. Ejemplo; aumento de tension en el grupo, dispersion del
grupo, aislamiento de los miembros del grupo.

B- Se reducen costos:
Cuando se ejecutan proyectos de manera colectiva, en las comunidades existen
abundantes recursos ( materiales, mano de obra, instrumentos). Por eso es importante
el trabajo grupal.

C- Se logran necesidades en un corto plazo:
Con la concertacidn, los logros se alcanzan de manera mas rapida y eficiente lo que
provoca que todas las personas que intervienen se convierten en protagonistas y
constructor de su propio destino.

D-  Se fortalece la participaciéon democratica:

Todos los miembros del grupo tienen el deber de participar activamente y con
responsabilidad en el desarrollo de actividades, donde cada quien ejecute su trabajo
por el bien del proyecto (granjas). Cuyo beneficio es para todos.

1.4- ELEMENTOS QUE LIMITAN LA CONCERTACION ENTRE LOS
MIEMBROS DE UN GRUPO

- La formacién familiar: donde se educa al varén como expresién de poder, el
unico que manda, dirige, o tiene la razon.
- Pocos conocimientos en las estrategias para delegar funciones y resolver

diferencias.

- El temor a perder el poder: prefieren dejar que las cosas marchen mal, para no
sentirse presionado por los miembros del grupo y que el grupo no exija cambios,
que beneficien a todos por igual.



1.5-VALORES QUE DEBE PRACTICAR UNA PERSONA DURANTE LA
CONCERTACION:

- Conla TOLERANCIA se manifiesta un estado de 4nimo donde se expresa una
actitud abierta a las distintas posiciones y modo de actuar de cada uno de los
individuos de un grupo. Las personas tolerantes son pacientes, reflexivos y
resisten al conflicto. Ser tolerante no significa dejar de defender sus propésitos.
Ser tolerante es aceptar con humildad, y sin disgusto las diferencias de los
compafieros y buscar una solucién a los conflictos.

- LA COMUNICACION: Es estar siempre dispuestos al didlogo, a acercarse a ese
compafiero de grupo que presenta problemas y tenderle una mano amiga y juntos
buscar una solucidn.

Darse a entender en una negociacion significa presentar su punto de vista en forma
clara, precisa, sencilla, y en la menor cantidad de tiempo posible. Darse a entender es
la garantia de una verdadera comunicacion.

Es importante escuchar al otro cuando plantea su posicién y buscar las posibles
coincidencias.

TALLER NO. 1 : REALIZAR UN SOCIODRAMA SOBRE LOS CONFLICTOS QUE
EXISTEN EN LOS GRUPOS.

2- LA NEGOCIACION:
2.1- ; QUE ES LA NEGOCIACION?
Es la via que toma una comunidad o grupo, libre y responsable para armonizar las
necesidades de los hombres. Es un producto de mutua comunicacién encaminado a

lograr un acuerdo con otros.
2.2- OBJETIVO DE LA NEGOCIACION: Llegar a un acuerdo en el
cual las dos partes involucradas ceden partes de sus posiciones.
Ejemplo: los miembros del grupo al entrar en conflicto, deben tener presente que par
solucionar sus dificultades ambas partes deben ceder, mostrar que estan dispuestos al
didlogo, para compartir ideas, trabajo que van a traer beneficios para todos.

2.3-TIPOS DE NEGOCIACION.
e Resultado Excluyente: Se caracteriza porque los resultados sélo favorece a una

de las partes afectadas. Se desarrolla con un intercambio agresivo y ofensivo.
Existe una desigualdad considerable de poder y un interés individual.




e Resultado Compartido: ambas partes alcanzan resultados positivos y
beneficiosos. Se logra una confianza mutua, un compromiso por el bien de todos
los miembros del grupo.

2.4- EL CAMINO PRACTICO DE LA NEGOCIACION:

e Primer momento:

Preparacion de los puntos:

Deben tener en cuenta que van a hablar, a tratar de entenderse con grupos que
piensan de forma distinta y a acordar acciones en conjunto.

Llevar por escrito los antecedentes del problema, buscar asesoria técnica. De manera
confidencial cada una de los miembros del grupo define hasta donde es capaz de
ceder.

*Segundo momento:

Dindamica negociadora

Este es el momento central de toda negociacién. Se delimitan los puntos, se
presentan las demandas de cada una de las partes. La parte mediadora establece los
procedimientos de discusion. Este es el momento de las ofertas y las propuestas. Se
manifiestan varias actitudes o comportamientos que dependen de la agresividad,
irritacién o armonizacién que haya entre los miembros del grupo. Estas actitudes y
comportamientos pueden ser:

a)- Retiro temporal: significa que los miembros del grupo se retiran por un tiempo,
acordando valorar las posiciones conocidas y regresar posteriormente con nuevas
iniciativas.

b)- Retiro definitivo: no es mas que finalizar definitivamente con las negociaciones
sin acuerdos. Puede darse el retiro por mutuo acuerdo o porque sélo lo decida el lider
del grupo.

c)- Actitud de total apertura: es cuando ambos miembros del grupo olvidan su punto
de vista y escogen otras soluciones que les satisfacen. Es la actitud “ni tu, ni yo”.
d)- salida definitiva: implica la solucién del problema por mutuo acuerdo. Se busca
un punto de equilibrio el cual beneficia a todo el grupo.

e)- la observacién: cuando se trabaja en equipo no todos los miembros estan
sumergidos en el conflicto por lo que hay un grupo que actiia como simple
observador y no desea intervenir.

o Tercer momento:

Cierre de la negociacion

Este es el momento mas breve, aqui se plasman todos los acuerdos, se valorany
juzgan los términos de los acuerdos, presentacion de los acuerdos por escritos, firmar
estos acuerdos por los testigos. Es necesario que cada uno de los miembros del grupo



se muestre satisfecho con los acuerdos establecidos y se estimule la cooperacion, el
compafierismo, la solidaridad, el respeto, la ayuda mutua.

2.5- LO QUE DEBEMOS EVITAR EN EL PROCESO DE LA
NEGOCIACION:

e El rumor: puede conducir a falsas informaciones, y alterar el mensaje original.
Negar la existencia del problema: aceptar que existe un problema y tener el
valor de plantearlo para buscar su solucion.

e Creer que hay una unica solucién: lo més importante es que hayan varios
caminos para la solucién del problema.

e Hablar duro: cuando una persona habla duro las otras personas que reciben el
mensaje lo interpretan que quiere influir por la fuerza como una persona
desesperada. Hablar duro no significa que tiene la razon.

e Intolerancia: provoca en el individuo no aceptar las criticas, no aceptar sus
errores y debilidades. No entender a los demas.

e Secretismo: expresa la no transparencia de las informaciones, se hacen cosas a
espaldas del grupo que busca la solucidn al conflicto y se pierde la confianza en
la negociacion.

REALIZAR DINAMICA DE ANIMACION ( EL MENSAIJE ).

2.6- NEGOCIACION POR INTERES:
La solucioén de los conflictos debe estar encaminada en funcidén de los intereses comun
En este caso al trabajar en grupo de granjas todas las actividades que se realicen deben
ser dirigidas al beneficio de todos.

2.7- PODER Y HABILIDAD EN LA NEGOCIACION:
Para decidir en una negociacién es importante tener un conjunto de habilidades, y tene
poder no significa tener la razén absoluta.

RECOMENDACIONES PARA LA NEGOCIACION EN UN CONFLICTO:

- No actie como el otro, si el habla mucho, usted hable poco.

- Sipersonalmente lo atacan, no devuelva con ataques.

- A quien hay que atacar es al PROBLEMA.

- No acepte ni rechace la posicion del otro, valore las posibles opciones.
- Sea autocritico, analice las debilidades de sus propuestas.

- Haga més preguntas, para obtener mas informacién.




- - Sila otra parte no quiere hablar con usted, busque a un tercero, o el momento
adecuado para canalizar una solucién al conflicto.

3- LA MEDIACION:
3.1- ; QUE ES LA MEDIACION?:

Es u instrumento de la negociacion, donde interviene un tercero cuando las partes
negociadoras no han podido llegar a un acuerdo.

Ejemplo: al encontrarse los miembros del grupo en conflicto, y no encontrar una
alternativa de solucion, debe intervenir una tercera persona, que conozca su
problematica, y tenga el interés de ayudarles a sobrellevar las dife4rencias de trabajo
y que no sea que los valla a perjudicar.

3.2- ATRIBUCIONES DEL MEDIADOR:

- organiza la agenda de discusion

- presenta la metodologia de discusién

- motiva a las partes para que presente propuesta.

- Hace llamado a la tolerancia, a la conducta,

- No permite una discusion agresiva, y ofensiva.

- Promueve que la solucién del problema beneficie a ambas partes.

- Presenta alternativas y opciones de solucion.

III- RELACIONES HUMANAS.

1- ; QUE SON LAS RELACIONES HUMANAS.
Son las interrelaciones de caracter psicoldgico y social que resultan de la
convivencia humana.
Cuando dos o mds personas se reiinen surge una interaccion social — humana.
LA INTERACCION HUMANA PUEDE PRESENTARSE DE DIFERENTES
FORMAS:
a- De individuo a individuo
b- De individuo a grupo
c- De grupo a individuo
d- De grupo a grupo.

2- IMPORTANCIA DE LAS RELACIONES HUMANAS:
Todos los seres humanos por el hecho de vivir en comunidad tenemos que
relacionarnos con otras personas. Estas pueden ser armoniosas o negativas,
dependiendo de cémo llevemos a cabo nuestras interacciones. Todas nuestras
actuaciones tienen un significado para los demas y de esta forma vamos
debilitando o reforzando el concepto que los demads tienen de nuestra personalidad.
La clave de las Relaciones Humanas es sentirnos comodos y apreciados entre
amigos.




COMO PROMOTOR DEBE TOMAR EN CUENTA DIFERENTES TIPOS DE
RELACIONES:
*Con uno mismo.
* Con sus familiares.
* Con los compafieros de trabajo
* Con los supervisores
* Con los Clientes
* Con los miembros de su comunidad.
Al relacionarnos con los demés debemos tomar en cuenta que cada persona es un
individuo distinto.
3- EL EXITO DE LAS RELACIONES HUMANAS.
Llevarse bien con los demas es un arte que se puede cultivar. Sélo requiere que
aprendamos a respetar, comprender y aceptar a las personas tal como son: con sus
virtudes y sus defectos. Hay que valorar la relacién que nos une, a pesar de nuestras

diferencias personales.
TALLER NO 2: DIALOGAR SOBRE UN CONFLICTO VIVIDO EN SU GRUPO Y
REALIZAR EL PAPEL DE “ NEGOCIADOR Y MEDIADOR?”.




PROYECTO DE CAPACITACION Y EXTENSION AGROPECUARIA SOSTENIBLE EN AREA
RURALES EN LA REPUBLICA DE PANAMA
(PROYECTO PROCESO)

CAPACITACION PARA PROMOTORES.

12 al 16 de septiembre del 2005.

MODULO;

ETICA Y MORAL PARA PROMOTORES.

PREPARADO POR;

LICDA. ELVIA MURGAS G.
IP. 2049.
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1- CONCEPTO DE ETICA;

Es el estudio de la moral, incluye las normas de comportamiento que sigue la gente en cuanto a lo que
es correcto o incorrecto, bueno o malo.

2- CONCEPTO DE MORAL;

-Es el conjunto de habitos y comportamientos esperados en una comunidad dada.
- Es el cbdigo o forma de relacionarnos con los demds, con uno mismo y con el ambiente.
- Rige las acciones de los miembros de una comunidad.

LA MORAL; no es algo dado de antemano o que se decide o elige, es un producto cultural cuya
creacién depende de cada .sujeto

3-CONCEPTO DE VALORES;

Cada ser humano en tanto viva en una sociedad especifica, procede segiin criterios morales.

Son las actitudes, las creencias y los principios religiosos morales politicos e ideologicos que cada
individuo lo toma como un valor.

4-CLASES DE VALORES.

VALORES RELIGIOSOS; Son las creencias que nuestros padres nos inculcan desde la nifiez, ante
una religion que luego al crecer hacemos este valor verdadero o falso.
VALORES ESPIRITUALES; Tienen relacion al anterior, las cosas existen en nuestro yo interior
(laFe,)
VALORES SOCIALES: Son los valores que aprendemos en el diario vivir ( nuestra personalidad).
VALORES ECONOMICOS; Estén relacionados con los términos del dinero, que tan importante es
en nuestras vidas.
VALORES AFECTIVOS; Son los valores relacionados a la convivencia familiar, de amistad, de
grupos, de equipos de trabajo
VALORES ESTETICOS; Estan relacionados a cuidados o infraestructura de cosas materiales o del
ser humano.
VALORES MORALES; Son los que nos van ayudar en nuestro desenvolvimiento ante el contorno
social y nos ayudard a cosechar triunfos y fracasos.
TALLER NO 1: “ EL ACROSTICO”  (individual). Luego exponer.



2- ASPECTOS QUE INFLUYEN EN LA MORAL DE UN PROMOTOR:

FAMILIA
SOCIEDAD

ESCUELA

6-VALORES QUE PROMUEVE UN PROMOTOR QUE POSEE MORAL

Las personas no somos islas, tenemos una familia, vivimos en un barrio, habitamos en un pais; y los
problemas en cualquiera de esas esferas nos afectan en nuestro comportamiento. Es aqui donde todo
promotor debe promover en los miembros de su comunidad o grupo para que sean auto sostenibles los

siguientes valores:

Autoestima

Satisfaccion

Orgullo

Exito
Otros valores importantes son:
SOLIDARIDAD COOPERACION
ENERGIA LEALTAD
CULTURA UNION
FE ESPERANZA
ENTENDIMIENTO PAZ
COMPRENSION RESPETO
COLABORACION ESPERANZA

IGLESIA

Seguridad

Confianza

Triunfo

BONDAD
ENTUSIASMO
TRABAIJO.

DIALOGO
RESPONSABILIDAD
ILUSIONES
UNION.



7- LOS ANTIVALORES DE UN PROMOTOR Y SUS EFECTOS EN LA COMUNIDAD:

Desesperacion Desvalorizacién
Fracaso Frustracion
Ansiedad Resentimiento

Miedo Verglienza.
Angustia Irresponsabilidad
Traicion Mentira
Egoismo Desconsideracion.

Consecuencias de tener en una comunidad un promotor con
ANTIVALORES o sin MORAL

Violencia drogadiccién corrupcién
Desesperacion desempleo pobreza

Comunidades sin desarrollo

TALLER NO 2: CONFECCIONAR UNA ESCALA DE VALORES. ( TRES GRUPOS DE
TRABAJO)

8- FACTORES QUE AFECTAN LA MORAL DE UN PROMOTOR.

Lo que para usted es valioso y correcto, puede que para otras personas no lo sea, esto es asi porque es
muy dificil conocer los valores de los demas.

Los factores que afectan la Moral son:

** | os Lugares; el lugar donde vive o ha vivido, el barrio, sitios que ha visitado o frecuenta, donde ha
estudiado o trabaja.

** | as Personas; Padres, amigos, compafieros, parientes, profesores.

**] as Cosas; Los medios de comunicacion, (radio, revistas, discos, television.)

9- INFLUENCIA DE LA MORAL ANTE LAS DECISIONES DE UN PROMOTOR

Al tomar decisiones sobre lo que es bueno o malo, nos basamos entres razones;
B La Preocupacion Por El Poderio Fisico:
Al decidir lo que es justo se consideran dos aspectos, primero se ve la justicia como “el fuerte
es el que tiene la razén”. Segundo la justicia se define como “ yo lo ayudo, si usted me ayuda.o
sea si usted me hace un favor yo se lo pago con otro favor.

EJEMPLO: Llegar ser promotor, sélo para tener poder para su beneficio.
La Preocupacion Por Los Reglamentos y Ordenes: Toda persona(promotor) debe respetar la
~ autoridad . Pensar que es su deber seguir los reglamentos y las ordenes, Esta razén también
alienta a las personas a hacer el bien por complacer a los demas.



- Lapreocupacion Por Los Derechos Humanos; Al considerar los derechos Humanos justicia,
quiere decir lo que es justo y bueno para todas las personas. Se coloca el respeto por las
personas como primordial.

EJEMPLO. Los promotores en una comunidad deben trabajar por el bien de su grupo, tomando en
cuenta sus derechos y necesidades.

10- LA MORAL Y LA TOMA DE DECISIONES:

Aquellas ideas, pensamientos, creencias que nosotros consideramos importantes en nuestras vidas
son nuestros valores y ellos son la guia en que basamos nuestro comportamiento diario acerca de |
que debemos o no hacer. Podemos tener muchos valores; como la educacion, la paz, la amistad, la
familia, la honestidad, la cooperacién, y otros. Dependiendo de estos valores asi serdn nuestras
actuaciones y toma de decisiones.

Sin embargo a medida que crecemos nuestros valores pueden cambiar de importancia lo cual pued
causar confusion en el promotor. Pero esta confusion puede superarse si recordamos que no
nacemos con moral y valores sino que se aprenden el la familia, escuela, cultura, y sociedad en
general. Por ello es necesario saber escoger las personas, lugares y cosas que nos rodean.

La pobreza de valores en un promotor trae como consecuencia, la pobreza de éxito en proyectos y
el desarrollo en la comunidad.

La toma de decisiones en una situacion.
La habilidad de tomar decisiones es la capacidad de un promotor de evaluar las consecuencias
positivas y negativas de una accion o proyecto.
Pasos para la toma de decisiones.
1- Identificar el problema; se trata de reconocer la situacion que representa un problema para el
desarrollo de la comunidad o del grupo.
2- Pensar en varias soluciones; son las distintas acciones que pueden realizarse frente al problem
3- Tomar en cuenta las consecuencias negativas y positivas ante las posibles soluciones.
4- Tomar la decision correcta; escoger la que ofrece las consecuencias mds ventajosas.
5- Evalue los resultados; siempre debemos evaluar los resultados, para detectar las causas de
nuestros éxitos y nuestros fracasos y asi actuar cada dia mejor.

TALLER NO 3: EN TRES GRUPOS DE TRABAJO RESOLVER LOS SIGUIENTES CASOS.
INDICACIONES; - Tome la decisiéon correcta siguiendo los pasos.
- Mencione los valores y los antivalores involucrados, en los siguientes casos.

Caso No 1: Somos miembros de una comunidad rural y ha llegado un proyecto que beneficiar
a diez familias y Pedro como promotor sélo escoge a las que el desea y a las que menos
necesitan. ;, que debemos hacer?

Caso No 2: Existe un grupo con una granja auto sostenible y Juan como promotor esta estafan
do a los demas en su dinero y mano de obra. ;, qué pasara?.

Caso No3:Una empresa desea implementar un proyecto porcino-avicola, sin un estudio y las
autoridades se lo han permitido, utilizando terrenos de la comunidad y mano de obra de afuera
(qué puede pasar?



11- LA MORAL ANTE UNA IMAGEN PROPIA Y POSITIVA DE UN PROMOTOR.

Para obtener una imagen propia, positiva es necesario tener moral y asi todo promotor lograra
alcanzar tres puntos importantes de su vida.
- Aceptarse a si mismo;
Esto es aceptarse como uno es en el presente, si usted quiere convertirse en una mejor persona se
tiene que aceptar. Entonces podra cambiar.
- Reconocer nuestras virtudes y defectos:
__Las personas que se conocen a si mismas reconocen sus puntos fuertes (virtudes) y sus puntos
débiles (defectos). La mayoria de las personas reconocen sus defectos con mas facilidad que sus
virtudes.

;qué hacer con nuestros defectos? Reconocerlos, pero manteniendo la tolerancia y la paciencia. No
hacernos pedazos cuando cometemos un error, sino tratar de superarlo. En caso de no superarlos
debemos aceptarlo y tratar de disminuirlo y desarrollar otros aspectos positivos de nuestra moralidad.

-Una autoestima alta:
__Mantener una autoestima alta para asi sentirnos capas de poder hacer muchas cosas para nuestro bien
y de nuestra comunidad. Igualmente le vamos a transmitir a nuestro grupo ese positivismo, triunfo y
auto desarrollo por tener presente la Moral y Valores en cada aspecto de nuestras vidas.

12-DEBERES DE LOS PROMOTORES ANTE LA COMUNIDAD.

El bien comtin no se opone al bien particular, precisamente porque beneficia a todos los miembros de la
comunidad, esto lleva consigo el respeto por los derechos humanos.

Es aqui donde la dignidad del promotor queda realzada en el deber de colaborar con los demas. La
responsabilidad de un promotor frente al bien comun consta de dos posiciones:

** por una pare es un deber primordial intervenir segin las propias posibilidades en las distintas esferas
de la vida publica. Cuando se olvida este deber surge el desinterés hacia lo que es de todos. Y no se dan
cuenta de la injusticia que cometen al desentenderse de la comunidad.

Como no podemos vivir fuera de la sociedad, es obligaciéon del promotor colaborar en la configuracién
social o sea de la comunidad, aplicando esas capacidades personales que s6lo dentro de la sociedad
hemos podido adquirir y desarrollar. El promotor abrira el gran campo a las actividades culturales,
benéficas, sociales en beneficio de los mas necesitados.

#*¥Por tltimo, no hay que olvidar la funcién social, compartir con el que menos tiene. Tanto en bienes
como en conocimiento, efectuando programas u proyectos para el bien comun. _
ANECDOTA: Edith Stein, después de primera guerra mundial decia; “ ahora mi vida no me pertenece,
todas mis energias estan al servicio de este acontecimiento, cuando termine la guerra si es que vivo
todavia, podré pensar de nuevo en mis asuntos personales”.

Tomando en cuenta este punto tan importante debemos reflexionar en que un verdadero promotor, que

en su vida existe la Moral ser4 una persona dedicada al servicio y beneficio de los demas, procurar por
todos los medios que las personas que confian en €l puedan alcanzar el desarrollo.

REALIZAR** DINAMICA GRUPAL



13-LA MORAL UN TESORO EN PELIGRO

Usted y yo tenemos un tesoro en peligro que debemos salvar que debemos salvar si queremos alcanzar
la felicidad y cumplir nuestra mision en la vida.

¢, Qué tesoro es?

No es la fortuna ni la libertad, ni la justicia, ni la familia aunque ellas se hallen amenazadas. El valor
maximo de este planeta es indudable la humanidad, esta se halla formada por los hombres.

El tesoro mayor que pueda poseer un ser humano no es su dinero ni sus joyas, ni sus propiedades, ni su
fama, ni su posicion politica.

El mayor tesoro del hombre, €l talisman que confiere la aptitud para la dicha y establece la paz entre lo
hombres es el SENTIDO MORAL.

Lo primero que deberia ensefidrsele a un joven es que su mayor riqueza es el Caracter, €l cual se
formara de todos los valores morales que se van adquiriendo durante el desenvolvimiento de nuestras
vidas. '

El Caracter es el rasgo distintivo del ser humano, es el que decide su destino . Su fundamento es el
sentido ético.

Hay crisis de carécter, y esto se traduce a la crisis de valor moral, que si no se remedia pronto lleva ala
ruina de la persona y de su comunidad.

TALLER NO. 4

MIPASADO MI PRESENTE MIFUTURO

14- EL. CODIGO DE ETICA.

REALIZAR DINAMICA GRUPAL PARA FINALIZAR.
( LA TELARANA).
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LICDA; ELVIA V. MURGAS G.

EL LIDERAZGO

1- DEFINICION DE LIDERAZGO:

liderazgo se define como la direccién, jefatura o conduccién de un grupo social o de otra
colectividad.

Otras definiciones son: -"El liderazgo es una influencia interpersonal, dirigido a través del proceso
de comunicacién, al logro de una o varias metas”

2- EL LIDERAZGO SE VE DE DIFERENTES MANERAS:

En primer término, el liderazgo involucra a otras personas; a los empleados ©
seguidores. Los miembros del grupo; ayudan a definir la posicién del lider y permiten que
transcurra el proceso del liderazgo; sino hubiera a quien mandar, las cualidades del liderazgo no se
cumplieran.

En segundo el liderazgo hay una distribucién desigual del poder entre los lideres y los
miembros del grupo, el lider tendréd més poder.



El tercer aspecto del liderazgo es la capacidad para usar las diferentes formas de
poder para influir en la conducta de los seguidores, de diferentes maneras.

El cuarto aspecto el liderazgo es cuestién de valores. . El liderazgo moral se refiere a los valores.

3-IMPORTANCIA DEL LIDERAZGO:

s Es importante por ser la capacidad de un individuo para guiar y dirigir.

¢ una organizacién puede tener una planeacién, control, procedimientos adecuados, pero no
sobrevira por falta de un lider apropiado.

» es vital para la supervivencia de cualquier organizacién.

¢ muchas organizaciones con una planeacién deficiente y malas técnicas de organizacién y
control han sobrevivido debido a la presencia de un liderazgo dinamico.

4- CARACTERISTICAS DE UN LIDER:

-Comprender las tendencias econémicas y su impacto en la administracién y en la estrategia de la
organizacién.
-Poseer capacidad para formular estrategias.
-ldentificar los factores clave para la implementacién de cambios organizacionales.
- implementar el aprendizaje organizacional,
Saber autoevaluarse para conocer el impacto de sus estilos de liderazgo y la identificacién de
metas personales para mejorar la calidad de su contribucién a su grupo.
- El lider debe tener el cardcter de miembro, es decir, debe pertenecer al grupo que
encabeza, .
- el lider no resulta por sus rasgos individuales dnicos, (estatura alta, baja , aspecto , voz,
etc. ).
- cada grupo considera lfder al que sobresalga en algo que le interesa, o més brillante, o
mejor organizador, el que posee méas tacto, el mas santo o mas bondadoso.
- El lider debe organizar, vigilar, dirigir o simplemente motivar al grupo a determinadas
acciones
- desarrolla el trabajo en equipo, y mantiene la moral del grupo.

5-ESTILOS DE LIDERAZGO:
Es tarea del lider lograr las metas trabajando con sus seguidores.

- LIDERAZGO AUTOCRATA: Un lider autécrata asume toda la responsabilidad de la toma dé{
decisiones, inicia las acciones, dirige, motiva y controla al subalterno. La decisién se centralizan
en el lider. Puede considerar que solamente &l es competente y capaz de tomar decisiones
importantes, puede sentir que sus subalternos son incapaces de guiarse a si mismos o puede tener



otras razones para asumir una sélida posicién de fuerza y control. La respuesta pedida a los
subalternos es La obediencia y adhesién a sus decisiones. El autécrata observa los niveles de
desempefio de sus subalternos con la esperanza de evitar desviaciones que puedan presentarse
con respecto a sus directrices.

~LIDERAZGO PARTICIPATIVO:

Cuando un lider adopta el estilo participativo, utiliza la consulta, para practicar el liderazgo.
consulta sus ideas y opiniones sobre muchas decisiones . Si desea ser un Iider participativo eficaz,
escucha y analiza ‘seriamente las ideas de sus subalternos y acepta sus contribuciones siempre
que sea posible y practico. El Iider participativo cultiva la toma de decisiones de sus subalternos
para que sus ideas sean cada vez més Gtiles y maduras.

Impulsa también a sus subalternos a asumir mds responsabilidad para guiar sus propios esfuerzos.
Es un lider que apoya a sus subalternos y no asume una postura de dictador. Sin embargo, la
autoridad final en asuntos de importancia sigue en sus manos.

- LIDERAZGO DE RIENDA SUELTA O LIBERAL:

Mediante este estilo de liderazgo, el lider delega en sus subalternos la autoridad para tomar
decisiones Puede decir a sus seguidores “aquf hay un trabajo que hacer. No me importa cémo lo
hagan con tal de que se haga bien”. Este lider espera que los subalternos asuman la
responsabilidad por su propia motivacién, gufa y control.

existen promotores del estilo de rienda suelta que afirman que es un estilo provechoso.

~LIDERAZGO NEGOCIADOR:

Trata de convencer a los que trabajan con él, se gana la cooperacién de los subordinados,
convenciéndolos de que se beneficiaran.

- LIDERAZGO DE CONSULTA:

Hace que las decisiones que toma sean un reflejo de lo que el ya ha discutido con los
subordinados antes de decidir. El toma las decisiones finales, pero sélo después de haber obtenido
la opinién de los subordinados.

- LIDERAZGO DIRECTIVO:

Le dice a los subordinados lo que deben hacer y como hacerlo, lo que espera de ellos.

- LIDERAZGO POR DELEGACION:

Hace sugerencias a los subordinados, pero deja a los miembros libres para que sigan las acciones.
Le permite a los subordinados que tomen su propia decisién. ellos deciden que hacer y cémo
hacerlo después que el lider indica el problema que existe.

- LIDERAZGO AUTORITARIO:

Lo sabe todo, toma las decisiones solo, habla en forma de mando, brinda poca informacién,
mantiene una distancia con los miembros del grupo.

- LIDERAZGO ANARQUICO:

Permite la libertad de accién, la participacién espontdnea del grupo, cada miembro del grupo
trabaja de acuerdo a su capacidad.

- LIDERAZGO DEMOGCRATICO:

La participacién del Ifder y los miembros del grupo es equitativa en relacién a las tareas a realizar.
se toma decisiones en conjunto. el lider estimula al grupo, les informa, escucha las opiniones de

los demés.



6-DIFERENGCIAS ENTRE LOS DIRECTORES DE GRUPOS Y LOS LIDERES DE EQUIPOS

DIRECTORES DE GRUPO

LIDERES DE EQUIPO

\-El los |

interés en cumplir con »
objetivos le impide pensar en lo que%
podria obtenerse, mediante una!
reorganizacién, para fomentar la
colaboracién de sus miembros.
~Esta a la defensiva con la gerencia
{superior, sus iguales con sus

jempleados le es méas fé4cil trabajar.

-Estd dispuesto a involucrar a la
gente en la planificacién vy la solucién.
de los problemas hasta cierto punto,:

pero dentro de ciertos limites.

~Resistente desconfia de los

empleados que conocen su trabajo

[o]

mejor que el Gerente.

-Considera la solucién de problemas
como una pérdida de tiempo .

-Controla la informacién y comunica
solamente lo que los miembros del
grupo necesitan o deben saber.

-lgnora los conflictos entre los
miembros del personal o con otros
grupos.

- modifica los acuerdos del grupo por
conveniente personal.

lellas.

'~ Muestra un estilo personal. Puede estimular

respaldo mutuo.

i-Busca a quienes quieren sobresalir y trabajar

'en forma constructiva con los demés. Siente
que es su deber fomentar y facilitar esta
conducta.

ipreguntas. Permite que el equipo haga su propio

-Las metas actuales se toman sin problemas.
Comparte sus visiones y actua de acuerdo con

la accién. Inspira el trabajo de equipo y el

-Puede hacer que la gente se involucre vy
comprometa. Facilita el que los deméas vean las|
oportunidades para trabajar en equipo. Permite

que la gente actde.

-Considera que la solucién de problemas es
responsabilidad de los miembros del equipo.

-Se comunica total y abiertamente. Acepta las

escrutinio.

~Interviene en los conflictos antes de que sean
destructivos.

-Se esfuerza por ver que los logros individuales
y los del equipo se reconozcan en el momento

y.

7.

DIFERENCIAS ENTRE UN JEFE Y LIDER:




LIDER
JEFE F
E - Existe por la buena voluntad.
- Considera la autoridad un privilegio de
R servicio.
- Inspira confianza.

- Existe por la autoridad.
- Considera la autoridad un privilegio de mando.
- Inspira miedo.

- Sabe cémo se hacen las cosas. _
E - Ensefia como hacer las cosas.

- Le dice a uno: iVaya. . .
v - Le dice a uno: iVayamos!,

- Manej fichas.
aneja a las perso?as como ienas N - No trata a las personas como cosas.
: - Llega a tiempo.  Llega antes
- Asigna las tareas. c Da el ejempk‘)
I

7. SERLIDER

VENTAJAS DESVENTAJAS

-Se mantiene excelentes relaciones humanas |~Se tiene demasiadas responsabilidades.

con el grupo.
—~Quita mucho tiempo personal.

~Se esta actualizando en los temas de
linterés. ~Ser responsable cuando un miembro comete un

error.

~Es la cabeza vy responsable frente a otros
directrices ~No es facil, se tiene que mantener un

aprendizaje continuo y répido.

-Se da sentido humano a la administracion.
-Se pierde confianza de grupo, cuando el lider

-Se gana aprecio, gratitud y respeto de las tiene un fracaso en un proyecto.
personas.

9- EL LIDERAZGO EN LA ORGANIZACION, O GRUPO:

Los lideres, establecen la unidad de propésito y direccién de la organizacién. Ellos pueden crear y
mantener el desarrollo interno en el que los integrantes de la organizacién, se vean totalmente
involucrados en alcanzar los objetivos de la organizacién.



Los lideres, son los encargados de movilizar y encauzar los esfuerzos de la organizacién. Deben de se
un ejemplo para el resto de miembros de la organizacién. Planean vy desarrollan el plan estratégico
tienen la obligacién de transmitir su impulso al resto de la organizacién.

El lider, ha de tener los suficientes conocimientos técnicos, informacién de calidad y experiencia, P
que sus acciones conduzcan al éxito. Mandar. Al lider se le sigue, porque entiende, y es model
referente. El lider puede exigir, pero no mandar. Es ejemplo y fortaleza para todo el colectivo.

Son muchas las capacidades de las que deberia de estar dotado un lider. En el grupo, ha de
imaginativo, diligente, esforzado . Ha de saber involucrar al resto del grupo en la consecucion de
objetivos.

10- PRINCIPIOS DEL LIDERAZGO:

Establecen una clara visién del futuro de la organizacién, o grupo; Corresponde a los lideres gracias sy
conocimientos e informacién obtenida del resto de la organizacién en el pasado y en el presente, el fi
los objetivos estratégicos a largo plazo de la organizacién.

Establecer metas y objetivos a alcanzar. Los objetivos y metas, han de ser alcanzables y razonables,
un proceso de mejora continua. Hay metas a corto plazo, y objetivos estratégicos a conseguir media
una politica a largo plazo.

Creando y sustentando valores compartidos, deben ser modelos de imparcialidad y ética a todos lo

niveles de la organizaci

miedos para mejorar los resultados de la organizacién. El miedo, paraliza a los individuos de
organizacién, y les impide tomar las mejores soluciones a los problemas.

libertad para actuar con responsabilidad en el desempeifio de sus funcion
Para que la organizacién funcione correctamente, ha de disponer de los recursos suficientes pa
mantener su nivel de actividad y produccién. El personal en el 4mbito de sus funciones, ha de prove
los recursos necesarios para alcanzar los objetivos.

Todo lider tiene el compromiso y la obligacién de velar por la superacién personal, profesional y

espiritual de quienes lo rodean. Es una responsabilidad que como personas debemos asumir. Por lo general
reconoce la figura de un lider por ser quien va a la cabeza, sobre sus hombros tiene la responsabilid
de llevar adelante todo género de proyectos, distinguiéndose por ser una persona emprendedora y ¢
iniciativa, con la habilidad de saber transmitir sus pensamientos a los demés, comprensién de |
personas y la desarrollada capacidad de conjuntar equipos de trabajo eficientes.
Ante esta perspectiva, puede parecer que este nivel de personalidad sélo estd reservado para un
cuantos, lamentablemente, pocas personas saben que un liderazgo efectivo no esta expresado por
nombramiento o designacién especifica. En todos los equipos de trabajo —desde los escolares hasta |
de alta direccién de empresas— encontramos al menos a una persona, que sin tener el peso de u
responsabilidad, sobresale por su iniciativa, amplia visién de las circunstancias, gran capacidad dé
trabajo y firmes decisiones; sus ideas y aportaciones siempre son consideradas por la certeza



oportunidad con que las expresa; por otra parte, se distingue por su facilidad de diglogo v la habilidad
que tiene para relacionarse con todos dentro y fuera del trabajo.

Este tipo de personas sobresalen, ademés, por poseer un cimulo de buenos hébitos y valores: Alegria,
amabilidad, orden, perseverancia (entre muchos otros), despertando en nosotros admiracién y respeto.
En otras palabras: son un digno modelo y ejemplo de personalidad. ¢Por qué no ser nosotros ese
modelo? Pocas veces somos conscientes de ser observados por los demés, constantemente estamos
en un escaparate donde las personas perciben nuestra conducta y proceder.

Los grandes lideres guerreros de la antigiiedad eran respetados y apreciados por ser los primeros en
lanzarse a la batalla. De igual manera, cada uno de nosotros debemos ir por delante, seamos o no,
cabeza de familia, empresa, equipo de trabajo o agrupacién. En contadas ocasiones, o nunca, pensamos
en la responsabilidad que como personas tenemos. A decir verdad, todos podemos y debemos ejercer
un liderazgo desde nuestras particulares circunstancias:

- Los padres de familia guian, conducen y ejercen autoridad, en sus manos esté la educacién de toda
la familia; deben ser un verdadero modelo de valores y buenos hébitos, por lo cual, ensefian a sus
hijos a vivirlos para convertirlos en personas de bien. A su vez, los hijos mayores participan con sus
padres en la educacién de los hermanos menores, son muchas cosas las que pueden hacer: ensefiar
a estudiar, jugar, hacer amigos, obedecer y respetar a sus padres... La familia en conjunto vela por la
proteccién, cuidado y direccién de todos los miembros; es ahi donde se aprende a conocer,
comprender v a tratar a las personas, cualidades indispensables para forjar a los verdaderos lideres
de un futuro que esta en puerta.

- En tu trabajo v tal vez sin palabras— todos esperan que seas tu quien pueda orientarlos para hacer y
cumplir mejor con sus labores, porque eres ejemplo de dedicacién, esfuerzo, compafierismo,
responsabilidad, y sobre todo, de siempre presentar un trabajo bien hecho.
~ ¢No eres acaso confidente de tus amigos? Todos ellos acuden pidiendo un poco de tu tiempo
para ser escuchados, buscando tu consejo y comprensién, a veces, més que ~solapar” sus errores,
buscan de ti la solucién adecuada. Por eso debemos procurar que nuestras platicas tengan sentido,
que no sea una costumbre hablar sélo de cosas superficiales; expresa tus ideas sin temor, tu tienes
la capacidad de hacer que la vida de tus amigos cambie para bien.

Ahora que somos conscientes del papel que desempefiamos, no debemos cometer el error de actuar
con temor a equivocarnos, o caer en el extremo opuesto que seria simplemente guardar las apariencias.
Nuestra conducta debe ser congruente a nuestros pensamientos vy  palabras.

Nadie es “capaz de dar lo que no tiene”, por eso, el liderazgo implica un reto constante de superacién,
en todos los aspectos que se relacionan con el desarrollo completo y arménico de la persona: personal
(valores vy habitos), profesional, social y espiritual.

Por consiguiente, un verdadero lider:

— Considera que primero estan los demds y evita a toda costa convertirse en el centro de atencidn, por
lo tanto, jamés piensa en su beneficio personal.



— Se preocupa de las personas, procura estar pendiente del bienestar personal, moral y espiritual
cada uno de quienes lo rodean.

— Siempre toma en cuenta las opiniones y el sentir de sus allegados, de esta manera cuenta en to
momento con una excelente respuesta de sus hijos, colegas, subalternos, discipulos y amigos.

= Da gran importancia al trabajo en equipo, de ahi que siempre hace énfasis en la labor realizada por
grupo. :

Ser lider no es una postura o un galardén para lucir, es un compromiso, una responsabilidad v ur
obligacién, no hay que olvidar que “todo cargo es una carga”. No podemos ser indiferentes ante I
atrocidades, la injusticia y la creciente amenaza de una falta de valores, hoy en dia se neces k
hombres y mujeres decididos a cambiar la forma de vida de la sociedad. Es un gran reto, si, per
esperanza de un mundo mejor, debe alentarnos a ser los lideres de esta gran empresa.

Liderar es un arte. Hay que desarrollarlo conociendo y practicando los principios de la experiencia. (|
LIDER SE HACE

11- TECNICAS DE LIDERAZGO

USTED. puede comprar: USTED. no puede comprar:
- El tiempo de un hombre - Entusiasmo

- Su presencia fisica en determinado lugar - lLealtad

= Su actividad muscular. = Iniciativa

- Entrega de corazén, de espiritu, de alma

Estas virtudes tiene Vd. que
CONQUISTARLAS.

El secreto del lider: conquistar el entusiasmo, lealtad, iniciativa y entrega de corazén de
miembros del grupo




LIDERAR NO ES LIDERAR ES
%LIDER;SimpIemente, dar érdenes, aungue se den con mucha |Educar: Lograr el desarrollo de toda
%Gul’a ; energia y con autoridad. la perfeccién que la naturaleza
- humana lleva consigo.
| Obtien—---— , s O A
‘ —IHacer un promedio de las intenciones de losilnstruir Ensefiar las nociones
Inspira subordinados. técnicas precisas y dirigir los
Dice ” ejercicios préacticos, para

Llega : proporcionar a los subordinados los
cono cimientos especificos que
Seﬁalaj necesiten para cumplir sus misiones.
Ensefi Exigir voluntades Conducir: Guiar y dirigir a sus
Hace miembros de forma, que
su trat perfeccionando la educacion
- desarrollen la  comprensién vy
Dice v .,
cooperacién entre todos.
Piensa en los hombres y en el objetivo Se preocupa sdlo por el objetivo.

RESUMEN DE PRINCIPIOS DE LIDERAZGO

Manténgase constante y sinceramente Cuando la
interesado por lograr el bienestar de indisciplina  invade
sus subordinados. Esto, en muchos un departamento vy
casos, evita la necesidad futura de afecta a un gran
tomar medidas disciplinarias. sector, el remedio

no esta en la accién
disciplinaria, algo no
marcha bien en
dicho departamento:
CORRIJA  TALES
ERRORES.




Trate de conocer siempre que es lo que
piensa el subordinado. Este
conocimiento ayuda a conocer vy

comprender el por que de sus actos

Después de efectuar una reprensién, el
jefe debe mantener su conducta
habitual hacia el subordinado.

CUALIDADES DE UN LIDER

Conoce perfectamente su
trabajo y tiene completo dominio
de todos los que supervisa.

Usa con preferencia su habilidad
para dirigir y no su autoridad
para mandar. Explica no
solamente como deben ser
hechas las cosas, sino también
el para qué, cuando las
circunstancias lo aconsejen.

Da 6rdenes e instrucciones
claras y se cerciora de que
éstas han sido bien
comprendidas.

No repite sus érdenes por
sistema, por revelar flaqueza y
falta de seguridad

No grita. Las voces altas vy los
alardes de autoridad indican el
miedo que tiene a ser
desobedecido.

No reprenda en
presencia de otros,
excepto cuando la
falta haya  sido
publica. Nunca
reprenda a nadie si
Vd. estd irritado.
Podria  excederse
en sus palabras.

El ejemplo y la
buena voluntad,
tienen gran
influencia en el
mantenimiento de la
disciplina.

CONOZCA A SuUS
SUBORDINADOS

{QUE CONOCE VD. DE
CADA SUBORDINADO?

Nombre completo ~ Apodo
por el que carifiosamente
se le trata, si lo tiene -
Edad - Lugar de
nacimiento — Estado civil ~-
Nimero de hijos y datos

sobre ellos - Tiempo de
servicio - Aficiones e
intereses

DIGA DE ENTRE SUS
SUBORDINADOS QUIEN
ES:

El méas instruido — El mas
entusiasta - El mas
inteligente ~ El més alegre
- El mas querido por los
demds - El de mas
confianza — El de mayor
edad — El que més coopera




Conoce las actividades y el
rendimiento de cada uno de sus
subordinados y lo juzga
honestamente

Aprecia y reconoce el esfuerzo
y la superacién en el trabajo.

Cuando reprende corrige la falta
respetando a la persona.

Demuestra un interés personal
por cada uno, es leal con todos,
tanto con los subordinados
como con los superiores. Asume
las responsabilidades

No culpa a otros. Esté dispuesto
siempre a acudir a sus
superiores para defender a sus
subordinados  cuando  fuera
necesatrio.

Cumple sus promesas lo antes
posible y no promete lo que no
puede dar.

No tiene prejuicios y esta
siempre predispuesto a oir las
explicaciones de otros,
procurando  comprender  sus
puntos de vista

~ El que trabaja con mas
rapidez —

El que tiene més deseos de
superacién — El que tiene
mas prestigio — El que
tiene mejores posibilidades
para ser recompensado -
El que lleva mds tiempo en
la empresa — El que conoce
mejor las obligaciones vy
responsabilidades de su
cargo.

APRENDA:

A conocer el cardcter de
sus subordinados. A
distinguir entre el fuerte y
el débil. A conocer la
persona que responde: a la
razén, a la fuerza y al
afecto

Tratelos de acuerdo con
este conocimiento y habra
logrado la eficacia y alegria
de sus subordinados

CONOCER, COMPRENDER Y GUIAR A SUS SUBORDINADOS ES DEBER DE TODO LIDER

UNA ORDEN NO TIENE VALOR SI NO SE VIGILA SU CUMPLIMIENTO.

SIEMPRE QUE UNA ORDEN SEA MAL INTERPRETADA PUEDE ESTAR SEGURO DE QUE SERA MAL
EJECUTADA.



Taller de Analisis de Necesidades para la Capacitacién de Promotores

(Capacitacién para Promotores - INA, Divisa)

Objetivos

1. Revisar los que los/as participantes de la capacitacién han aprendido hasta ahora, e
idendificar los que ellos/as quieren aprender para el futuro.

2. Identificar las dificultades de aplicar las cosas que han aprendido al nivel individual,
y pensar cémo se pueden promover la aplicacién.

3. Identificar las dificultades de extender las cosas que han aprendido a otras personas,
grupos y comunidades, y cémo se pueden promover la extensién de productor a
productor.

4. Aprender y acostumbrarse a escribir y ordenar las tarjetas de ideas en grupo.

Programacién del Taller (FECHA: el viernes 8 de julio de 2005)

HORA ACTIVIDAD

10:30-11:30 (60min) | Matriz de Aprendisaje

11:30-12:30 (60min) | Analisis de Adopcién al Nivel Individual

12:30-13:30 (60min) | ALMUERZO

13:30-14:10 (50min) | Mapa de Cuerpo de Promotor

14:10-14:30 (10min) | Resumen: Necesidades de Promotores en la Capacitacién




