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RESUMEN

El concepto de Gobierno Abierto he emergido como un nuevo enfoque aglutinador de
esfuerzos por mejorar las capacidades del gobierno y modernizar las administraciones
publicas bajo los principios de la transparencia y apertura, la participacion y la
colaboracién. En este este articulo se aborda una aproximacién a la evolucién del
concepto y su revitalizacién que lo han convertido en un nuevo paradigma que promete
fortalecer los sistemas democraticos y mejorar la gestidn publica.

ABSTRACT

The Open Government has emerged as a new linchpin of efforts to improve government
capacity and modernize public administration under the principles of transparency and
openness, participation and collaboration. In this article is approached to the evolution of
the concept and his revitalization that they it has turned into a new paradigm that promises
to strengthen the democratic systems and to improve the public management.

PALABRAS CLAVE

Gobierno abierto, gestion publica, transparencia, democracia participativa, colaboracién.

KEY WORDS

Open government, public management, transparency, participatory democracy,
collaboration.
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Los comienzos de la Administracién Obama en los EE.UU. y sus esfuerzos por modernizar la
administracién federal significaron el inicio del redescubrimiento del concepto gobierno
abierto (open government) dentro del sector publico en todo el mundo. En este sentido, el
Memordndum for Transparency and Open Government (21 de enero de 2009), incorpord
esta cuestion como una prioridad politica de primer orden en torno a tres principios
claves: colaboracién, transparencia y participacion.

Y si hay un principio que puede producir innovacién y cambio en las administraciones
publicas, ese es el de la transparencia. Siguiendo a Arenilla ((2011:120) “se trata de un
principio fundamental en el ejercicio democratico del poder y el antidoto mas eficaz contra
la corrupcion, ya que se esconde detras del ejercicio opaco del poder”.

Debemos reconocer que el término de Gobierno Abierto no es algo nuevo, ya que en el
Reino Unido fue utilizado en los afios setenta del siglo pasado. Su uso hacia referencia a
diversas cuestiones relacionadas con los secretos del gobierno y su opacidad, asi como la
necesidad de abrir las ventanas del sector publico al escrutinio ciudadano (Chapman vy
Hunt (1987). En su evolucion posterior se consolida la filosofia de una ciudadania
responsable con capacidad para valorar y enjuiciar las politicas y servicios publicos. Y para
ello resulta indispensable la ampliacién de los derechos de los ciudadanos al acceso de la
informacién publica y su adecuada utilizacion. De esta forma, cuando hablamos de
gobierno abierto nos referimos al acceso y la libertad de informacion, la proteccidon de
datos, la reforma de las leyes sobre secretos oficiales y la necesidad, en una democracia
consolidada, de poder obtener informacidn atil y accesible sobre las actividades
gubernamentales.

Gobierno abierto y profundizacion de la democracia son dos caras de la misma moneda ya
que las medidas para implementarlo constituyen una nueva forma de aproximarse a los
ciudadanos, una revolucion en la forma de utilizar la informacién de las
administraciones publicas o, incluso, una plataforma en la que los ciudadanos se
convierten en los verdaderos protagonistas de la democracia (Lathrop y Ruma, 2011).

En sentido destacar que la teoria de la democracia participativa’ aparece como un intento
de combinar adecuadamente el principio de representacion con el incremento de la
participacion politica de los ciudadanos. Podemos considerar que la teoria de la democracia
participativa es un modelo normativo puro y dentro del amplio espectro de enfoques que
pueden ser identificados como tal. Las caracteristicas basicas que subyacen en la misma son

el fomento a la participacion directa de los ciudadanos en el gobierno y la deliberaciéon en la
formacién de la opinién politica. En este sentido, del Aguila (2000: 4) consideraba que la

LA pesar de los desarrollos que ha tenido la democracia participativa se le ha criticado que no ofrezca un
modelo alternativo a la democracia liberal y que siempre tendra que lidiar con el hdndicap del tamafio, esto es,
que la intensidad de la participacién es inversamente proporcional al nimero de participantes, por lo que “la
nocidn de democracia participativa sigue siendo borrosa”, véase Sartori (1988:.150).
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democracia participativa permite incentivar “la participacion y a través suyo desarrollar el
juicio politico ciudadano (....) cuantos mas ciudadanos estén implicados en ese proceso,
mayor serd la fortaleza de la democracia, mejor funcionara el sistema, mayor sera su
legitimidad e; igualmente, mayor sera su capacidad para controlar al gobierno e impedir sus
abusos”.

Volviendo al concepto de gobierno abierto, este implica un salto cualitativo ligado a la
existencia de una nueva generacidon de herramientas ligadas a la Web 2.0. Se da por
supuesto que las administraciones publicas disponen como materia prima basica para
su funcionamiento de numerosos datos referidos a las personas y sobre las mas
diversas areas de actividad. A partir de ahi, se tiende a sostener que la mera puesta a
disposicion de la ciudadania de dichos datos tiene unos efectos benéficos de cara ala
transparencia y la rendicion de cuentas de los gobiernos vy administraciones publicas
(Jaeger y Bertot, 2010). También podemos asumir que tendra consecuencias positivas para
el propio funcionamiento interno de las administraciones publicas, por ejemplo,
reduciendo costes o siendo mas eficaces, disminuyendo la carga de trabajo de los
empleados publicos o facilitando la comunicacion entre unidades u organizaciones.
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Desde hace una década, y sobre todo a raiz de la crisis econdmica mundial que comienza en
2008, las presiones para que los gobiernos y sus administraciones publicas se abran al
escrutinio publico, sean mas accesibles y sensibles a las demandas y necesidades de
los ciudadanos, y respondan por la confianza politica otorgada para gestionar la cosa
publica.

El debate sobre del tipo de gobierno e instituciones publicas que son necesarias para
asumir los retos que impone el siglo XXI es la continuacién de una reflexion permanente
por adecuar la arquitectura institucional y politica, la reforma del Estado y los procesos de
modernizacion de la gestidn publica, que se han intensificado en los ultimas dos décadas
afios. Sin embargo y dado el reconocido fracaso de diversos modelos de reforma y la
contradictoria evidencia vinculada a los resultados de las recetas aplicadas bajo el
paradigma de la Nueva Gestion Publica (NGP), ha surgido un nuevo movimiento en
cuya base encontramos un fuerte cuestionamiento a la forma en que se trabajan los
asuntos publicos, que pone de relieve el incontestable fendmeno del uso intensivo de
las tecnologias de informaciéon y comunicacién (TIC) y de las redes sociales (o Web
2.0), que promueve una activa y comprometida participacion de la ciudadania y que,
finalmente, presiona a los gobiernos e instituciones publicas a ser mas transparentes,
facilitar el acceso a la informacidon que poseen, y a guiarse por nuevos codigos de
conducta en cuyo trasfondo residen las nociones de “Buen Gobierno”, de aperturaala
sociedad y de cambio paradigmatico hacia un modelo emergente que esté en concordancia
a la configuracion de la sociedad en red de la que formamos parte. Un
Gobierno Abierto es aquel que establece una constante deliberacion con los
ciudadanos, que toma decisiones basadas en sus necesidades y preferencias, que
facilita la colaboracién de los ciudadanos y funcionarios en el desarrollo de los servicios
que presta y que comunica todo lo que decide y hace de forma abierta vy
transparente (Calderén y Lorenzo, 2010). Por otro lado, se puede considera como una
doctrina politica que sostiene que los temas de gobierno y administracion publica
deben ser abiertos a todos los niveles posibles en cuanto a transparencia para conseguir
una mayor participacién ciudadana y una mejor regulacién (Irekia, 2010).

Desde otra perspectiva, para la OCDE el término ha evolucionado desde una mirada
basada en tres dimensiones relevantes que apelan a contar con una Administracidn
Publica transparente, accesible y receptiva (OCDE, 2006), a un enfoque donde se le
considera como plataforma para resolver cdmo el gobierno puede trabajar con la
sociedad y los individuos para co-crear valor publico (OCDE, 2010)%

En su informe del afio 2003 “Un gobierno abierto: fomentar el didlogo con la sociedad

? Recientes estudios demuestran la estrecha vinculacién entre la calidad del gobierno y de la buena
administracion (abierta, responsable, participativa, transparente y colaborativa) con variables ligadas al
bienestar o satisfaccion con la propia vida en relacion a la confianza social, la confianza politica y los
niveles de satisfaccion y apego a la democracia (Véase Montero, Zmerli y Newton, 2008).

10
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civil”, la OCDE ya adelantaba una nocién preliminar sobre el concepto de Open
Government bajo el rétulo de “Administracion Abierta”, concebida como plataforma de
base para “implantar sélidos marcos juridicos, institucionales y politicos que rijan el
acceso a la informacioén, la consulta y la participacion publica en la materia contribuye a
mejorar la politica publica, a luchar contra la corrupcién y a incrementar la
confianza de la sociedad en la Administracion”. En su concepcidn y propdsito original,
aludia a la necesidad del gobierno y la administracidn publica para conectar de manera
mas fluida con la sociedad civil en el marco de lograr una mayor implicacion ciudadana
en la elaboracion de las politicas publicas y promover el buen gobierno: “informar,
consultar y hacer participar a los ciudadanos constituyen los pilares de todo buen
gobierno, los medios adecuados de fomentar la apertura, y una buena inversidon para
mejorar la elaboracién de las politicas publicas” (OCDE, 2003). Mas tarde, se
plantearia que un gobierno abierto se refiere “a la transparencia de las acciones del
gobierno, la accesibilidad de los servicios publicos e informacién, y la capacidad de
respuesta del gobierno a las nuevas ideas, demandas y necesidades” (OCDE, 2005).

Mas recientemente, dicho concepto ha retomado un papel protagdnico en las agendas de
distintos gobiernos y administraciones publicas en el mundo, proceso que ha ido de la
mano de los avances tecnoldgicos, el uso de las redes sociales y la Web 2.0, y de
un arduo debate global acerca de las bases que deben sustentar la reforma del gobierno y
sus administraciones publicas. La evidencia disponible indica que durante los ultimos
diez afios, los paises de la OCDE se han centrado en la construccion de las instituciones vy
mecanismos de gobierno abierto para crear una base sélida que sustente la aplicacidn e
implementacion de las politicas publicas de manera adecuada y acorde a las nuevas
realidades expresadas en el transito a un modelo democratico mas abierto, inclusivo,
garantista y efectivo.

En la actualidad, existen marcos juridicos relativos que sustentan el desarrollo del
Gobierno Abierto en gran parte de los paises miembros de la OCDE, y en ellos se
considera: (1) Lalegislacién sobre el acceso a la informacidn y libertad de prensa; (2)
La legislacion sobre privacidad y proteccion de datos; (3) Las leyes sobre
procedimientos administrativos; (4) La legislacion sobre Defensores del Pueblo
(Ombudsman); y (5) Las leyes sobre las entidades fiscalizadoras superiores. Sin embargo,
ha habido una atencidn limitada para analizar la eficacia de estos marcos en su aplicacion y
gué resultados se han logrado en términos de una mayor transparencia y accesibilidad, y
una mayor posibilidad de que los ciudadanos contribuyan al disefio de politicas y la
prestacién de servicios. Por ejemplo, la apertura y acceso a bases de datos del gobierno
(open data) ofrece un gran potencial para la participacidn y la innovacién. Sin embargo,
esto requiere no solo de ajustes de las normas y los marcos de referencia, sino también de
medidas y politicas para fortalecer las capacidades individuales y colectivas e incentivar la
colaboracién (OCDE, 2010).

En términos de la practica cotidiana, podemos resumir que el Gobierno Abierto presenta
dos vertientes principales (ORSI, 2010):

11
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1) La apertura de datos publicos, que busca la transparencia y la mayor eficiencia
del servicio publico, permitiendo reutilizar los datos publicos para generar
nuevas actividades econdmicas y la rendicién de cuentas ante los ciudadanos.

2) La apertura de los medios sociales, que persigue facilitar la comunicacién y la
participacién, aprovechar el conocimiento y la experiencia de los ciudadanos
para ayudar en la provisidon de servicios publicos, la colaboracidn en red interna
y con otras administraciones publicas, empresas y organismos.

El Open data es una faceta de los ecosistemas abiertos ‘Open’ que incluyen al Open Source
(o puesta en comun de cédigo de aplicaciones mediante licencias copyleft), el Open
Innovation o mecanismos de cooperacion en el ambito [+D+i y al Open Governance, una de
cuyas facetas, es el Open Data.

El impulso al Open Data busca obtener dos resultados importantes:

1. Por un lado, promover la innovacién usando los datos publicos como catalizador
de nuevas aplicaciones y servicios y, por tanto, transformar los gobiernos de
proveedores de servicios a gestores de plataformas (permitiendo que otras
entidades y/o usuarios, utilizando los datos publicos liberados, puedan crear
nuevas prestaciones en la Web y agregar valor publico).

2. Por otro lado, devolver a los ciudadanos sus propios datos, y asi incrementar la
transparencia.

12
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Los ejemplos relacionados con el open data se han multiplicado durante
los dUltimos afios en diferentes niveles administrativos. Por un lado, algunas
experiencias se refieren a los portales de apertura de datos publicos. Estas
paginas web se orientan a poner a disposicion de la ciudadania repositorios de
diferentes fuentes gubernamentales para que puedan ser utilizados de manera
abierta por terceros.

§€)DATA.

Uno de los casos pioneros es el del gobierno de los Estados Unidos, cuyo portal data.gov
(http://www.data.gov/) lleva funcionando desde 2009. En este portal web se puede
acceder a numerosas bases de datos de diferentes agencias  gubernamentales
estadounidenses, si bien también pretende convertirse en punto de acceso para otras
experiencias a nivel estatal y local. El mayor impulso al mismo fue recibido con la directiva
de apertura de datos que obligaba a todas las agencias de la administracion federal a
publicar 3 datasets de alto valor en 45 dias (diciembre de 2009). En general, la informacién
se proporciona de forma gratuita, con una cldusula de no responsabilidad en cuanto a la
fiabilidad de la misma cuando es ‘mezclada’ con otros tipo de fuentes o tratada por las
entidades privadas y con una cldusula de recomendacidn de citacidon del origen de la
informacién. Incluye una multitud de entidades publicas y departamentos de la
administracién publica americana. Globalmente los datasets de este repositorio son
descargados mas de 14.000 veces a la semana.

Probablemente, la regidn del mundo que cuenta con una mayor cantidad de
iniciativas de esta naturaleza sea la Unién Europea, donde numerosos Estados
miembros disponen de portales nacionales de este tipo.

CLP rtco

Dentro de estas experiencias el caso de Espafa también destaca por
contar con experiencias de reutilizacion de datos publicos muy evolucionadas.
Una de ellas es el proyecto que inicialmente se denomindé Aporta, que mas
recientemente ha sido rebautizado como portal data.gob.es (http://datos.gob.es/datos/).
Esta experiencia también se sitlua en la misma linea de otras procedentes del entorno
de referencia, auto-definiéndose como el portal de caracter nacional que organiza y
gestiona el Catdlogo de Informacidn Publica de la Administracion General del Estado.
Este portal también se orienta a proporcionar informacion general, materiales formativos y
noticias de actualidad sobre la reutilizacion de la informacién del sector publico.

® Para ampliar las iniciativas llevadas a cabo por la OCDE puede verse The Call for Innovative and Open
Government. (OCDE, 2011), donde se analizan las experiencias de los 34 paises miembros de esta organizacion.

13
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Ademads, tiene una clara orientacidn econdmica, en el sentido de que se promociona
de manera directa la utilizacion de sus contenidos para que puedan ser explotados por
profesionales, empresas, gestores institucionales y ciudadanos, de cara al lanzamiento de
empresas, la innovaciéon administrativa o el desarrollo de iniciativas ciudadanas de
transparencia, colaboracidn vy participacién. Al mismo tiempo que los gobiernos y
administraciones publicas liberan sus datos, surgen diferentes experiencias en las que la
ciudadania toma el protagonismo.

Algunos de los ejemplos mas conocidos son los que ofrecen portales web como
http://www.wheredidmytaxgo.co.uk/ o http://flyontime.us/ en los que se abordan
experiencias ligadas a la filosofia del open government. En el primer caso, se ofrece la
oportunidad a los contribuyentes britanicos de conocer el destino de sus impuestos,
incorporando en la aplicacién unos datos basicos relativos a la renta. En el segundo, la
experiencia resulta mas llamativa todavia, en la medida que la aplicaciéon desarrollada
permite cruzar datos procedentes de dos agencias publicas diferentes, sobre el nivel de
puntualidad de todas las compafiias aéreas que operan en todos los aeropuertos de los
Estados Unidos, con los datos sobre las condiciones climatoldgicas. El resultado es la
posibilidad de conocer la hora estimada de llegada de un vuelo en el futuro, teniendo en
cuenta las condiciones climatoldgicas previstas para el dia y hora de llegada. En los
dos casos, los datos puestos a disposicion por las administraciones publicas resultan el
sustrato necesario que facilita la posterior innovacion social.
Desde un punto de vista practico, la puesta en marcha de la iniciativa
Open Government Partnership ha puesto de relieve el interés y viralidad de
este tipo de iniciativas dentro de los gobiernos a nivel global. La declaracién
original fue planteada el 20 de septiembre de 2011 y establece algunas ideas
clave ligadas a la apertura y rendicion de cuentas dentro del sector publico:
‘We recognize that equitable and affordable access to technology is a challenge, and
commit to seeking increased online and mobile connectivity, while also identifying and
promoting the use of alternative mechanisms for civic engagement. We commit to
engaging civil society and the business community to identify effective practices and
innovative approaches for leveraging new technologies to empower people and romote
transparency in government’ (Open Government Partnership, 2011: 2).

14
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En resumen, las administraciones publicas del futuro facilitaran la  transparencia,
participacién y colaboracién mediante una consolidaciéon de los principios de
funcionamiento asociados al open government. En particular, las administraciones publicas
estaran abiertas a un escrutinio publico mucho mas directoy constante por las acciones
que adopten, serdn mds accesibles a cualquier individuo que desee relacionarse con ellas
y fomentaran la colaboracién de otros actores ampliando la receptividad a las nuevas
demandas, propuestas e ideas del entorno. Al mismo tiempo, las administraciones
publicas facilitaran la reutilizacion de informacién publica para
permitir la creacién de servicios de valor afiadido que contribuyan crecimiento econémico.
Transparencia, rendicion de cuentas, participacion y nuevas tecnologias de la informacién y
de la comunicaciéon son elementos visibles del concepto de open government.

15
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RESUMEN

El presente articulo tiene por objeto poner de manifiesto la importancia de realizar un Plan
Estratégico en cualquier empresa, independientemente del tipo que sea (microempresa,
Pyme, gran empresa) y del sector al que pertenezca, donde deberan reflejarse las
estrategias seguidas y actuaciones para conseguirlas, proponiendo alternativas para
obtener buenos resultados econdmicos, teniendo en cuenta la mejora continua para
satisfacer necesidades de los clientes y los factores internos y externos que afecten a la
propia empresa.

ABSTRACT

This article aims to highlight the importance of a Strategic Plan in any company, regardless
of whatever type (micro, SME, large enterprise) and the sector they belong to, which should
reflect the strategies and actions to achieve them proposing alternatives for economic
performance, taking into account continuous improvement to meet customer needs and
internal and external factors affecting the company.

PALABRAS CLAVE

Plan Estratégico, necesidades, valores, CRM, UEM

KEYWORDS

Strategic Plan, needs, values, CRM, EMU.

19




empresa

INTRODUCCION

La direccion de la empresa debe ser consciente de la dificil situacidén que estd atravesando
el sector (practicamente afecta a todos los sectores) a causa de la crisis econdmica actual.

Las empresas con larga andadura pueden estar mayormente convencidas de poder superar
los obstaculos que encuentren, al igual que lo hicieron en la crisis de los 90.

Hay que definir una estrategia y seguirla, luego estara bien o mal pero debemos seguirla.
Importante tener en cuenta que la estrategia es la misma para toda la empresa. La
estrategia nos dice si estd bien o mal lo que estamos haciendo, otra cosa es que nos
equivoquemos en la estrategia.

Hay que tener claro lo que queremos ser y luego intentaremos adaptarnos, si no tenemos
definido donde queremos ir dificilmente llegaremos ahi.

En el grafico siguiente se puede observar las tasas de muertes de empresas desde el afio
2001 hasta el 2008 (los datos del afio 2009 son provisionales) ..

Muertes de empresas

Grafico 1: Tasas por sectores econémicos (1)

-
o

Tasas de muertes

2o N B o0 @

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009"
Ao de muerte

W industria g Construccion | Comercio 7 Resto de servicios i TOTAL

(1) Datos desde 2008 en CNAE-2009. No comparables con anos precedentes.
(*) Datos provisionales.

Grafico 1: Muertes de empresas. Fuente: INEbase/Economia/Empresas/Demografia armonizada de
empresas.
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Posiblemente la falta de estrategia o haber elegido una estrategia errénea, haya
ocasionado parte de la tasa de muertes de empresas que figuran en el grafico anterior.

Cualquier empresa debera realizar un Plan Estratégico que debe ser plasmado en un
documento escrito y de manera estructurada, definido en siete partes perfectamente
diferenciadas:

1. Propdsitos de la empresa: Mision, Vision y Valores.

2. Historiay situacion actual.

3. Estrategiay Direccion Estratégica a aplicar.

4. Analisis externo, conocer oportunidades y amenazas.

5. Analisis interno, detectar nuestras fortalezas y debilidades.
6. Formulary evaluar la implantacion de estrategias.

7. Reflejar conclusiones finales.
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EL MARCO ESTRATEGICO DE DECISIONES
EMPRESARIALES

El trabajo mas importante de un directivo de empresa es la toma de decisiones. El proceso
de toma de decisiones o de solucion de problemas, se inicia cuando el directivo vive
situaciones conflictivas que es necesario analizar y diagnosticar. Dichas decisiones llevaran
a la definicidn de uno o varios problemas de decisién.

Entorno, se refiere a la relacién de la empresa con los factores externos, que pueden influir
sobre su vida actual o futura. Es dificilmente cuantificable.

Cuantitativa, hace referencia a cifra y datos numéricos, se apoya en la historia o evoluciéon
de los sucesos empresariales a lo largo del tiempo.

El proceso se visualiza en el siguiente grafico:
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B o T———-
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& Juicio I RIESGO - - Juicio
* INTUICION L - INTUICION
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.

ANALISIS LOGICO DEL PROCESO DE DECISION

|

DECISIONES COHEREMTES CON LAS PROFPIAS OPIMIONES

Grafico 2. Proceso toma de decisiones. Fuente: Drucker, Peter F. “The Age of Dircontinuity”,
Harper and Row, 1969 2l

Sin lugar a dudas los clientes son el primer valor de toda empresa, sin ellos no seria posible
existir.

Designar una persona responsable CRM (Customer Relationship Management), es decir,
persona responsable de la “Gestidon de la Relacidn con los Clientes”, para la atencidn y trato
con el cliente a fin de fidelizar al mencionado cliente.

Contar con una plantilla debidamente formada, tanto las personas que estan en contacto
con el cliente como las personas que contribuyen a la realizacidn de los trabajos, de todo
ello dependerd en gran medida la satisfaccidon del cliente. Esto se conseguira teniendo el
personal debidamente formado y continuando con un programa de formacién anual con
todos los empleados.

Implantar un programa de calidad y designar un responsable de calidad dentro de la
empresa.

Realizar un seguimiento de las reclamaciones realizadas por los clientes, abriendo un parte
de No Conformidad con el fin de analizar el motivo de la causa que ha originado la
reclamaciéon y crear medidas correctoras si procede para evitar que vuelva a repetirse tal
situacion.
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Entorno Empresarial, empresa rodeada de factores que provocan impactos negativos
(amenazas), o positivos (oportunidades).

Estrategia, no debe estar solo en la mente del empresario, lo ideal que esté plasmada de
forma explicita para poder analizarla y racionalizarla.

Estrategia, es la direccidn y el alcance de una organizacién a largo plazo para lograr una
ventaja configurando recursos para satisfacer a los interesados.

De forma grafica quedarian reflejadas las Fases de la Direccidn Estratégica como se indica a

continuacion:

ANALISIS
INTERNO
Fortalezas
Dehilidades
MISION Y | L Diserio de L, Evaluaciﬁm,f_- Puestaen | | Control
OBJETIVDS : estrategias seleccidn practica
ANALISIS : :
EXTERNO ' i i i
Amenazas ! ' ! !
Oportunidades : : : :
o, -— ' L. e A e -— _——
Analisis Formulacién Implantacién
Estratégico de Estrategias de Estrategias

Grafico 3. Elementos o Fases de la Direccion Estratégica Bl Fuente: Navas y Guerras, 2007.

Analisis Estratégico, es la comprension de la posicion estratégica, tras realizar el
correspondiente analisis interno y externo (del Macroentorno y el Microentorno).

Formulacion de Estrategias, es la eleccidn de estrategias para el futuro.

Implantacion y Control de Estrategias, es la conversidn de la estrategia en accién.
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Unidad Estratégica de Negocio (UEN), es la parte de la organizacién para la cual existe un
mercado diferenciado.

La empresa definird una estrategia para conseguir una situacién de superioridad respecto a
sus competidores.

Ventaja competitiva, es cualquier caracteristica que tenga una empresa para diferenciarse
de otras, en una posicion superior para competir. Es dificil de mantener en el tiempo.

La diferenciacion persigue que los productos de la empresa sean percibidos por el cliente
como Uunico en el mercado, al valorarlos como una ventaja para él, esta dispuesto a pagar
un precio superior creando fidelidad de los clientes permitiendo ademas precios y
margenes mas elevados que empresas menos diferenciadas.

Estrategias corporativas o de empresa, que implica decisiones sobre el conjunto de la

organizacién, es la base de las demas decisiones estratégicas y puede incluir cuestiones de
cobertura geografica, diversidad de productos, servicios o unidades de negocio y formas de
asignar recursos entre las distintas partes de la organizacién.

Estrategias de negocio o competitiva, hace referencia a como competir con éxito en

determinados mercados, implica las decisiones relacionadas con las Unidades Estratégicas
de Negocio (UEN), determina como desarrollar lo mejor posible la actividad de cada UEN,
busca construir una posicién competitiva, desarrollando las potencialidades internas.

Estrategias funcionales u operativas, fija criterios que indique cémo usar y aplicar los

recursos de las areas funcionales, para maximizar la productividad y apoyar las ventajas
competitivas, debe contribuir a que se alcancen los objetivos de la empresa, esencial para
que estrategias de niveles superiores tengan el maximo impacto. Se la denomina politica.
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Tercer nivel

Grafico 4. Niveles de la Estrategia “- Fuente: Navas y Guerras, 2007.
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Estrategia
CORPORATIVA

Marketing

Produccion

Financiacion

Macroentorno o Entorno General, debemos identificar que variables tienen un impacto

significativo en la empresa para contrarrestar amenazas y potenciar las oportunidades.

No podemos cambiar el entorno, debemos adaptarnos a él. La técnica de analisis del

Macroentorno mas utilizada es el PEST.

» Factor politico / legal, variables administrativas, legales y politicas.

» Factor econdmico, principales variables econdmicas del area donde actia la

empresa.

» Factor sociocultural, entre otras, creencias, valores, actitudes, formas de vida,

condiciones demograficas, culturales, ecoldgicas, religiosas, educativas, éticas.

> Factor tecnoldgico, referido al nivel tecnolégico del drea y potencial de desarrollo.
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Un dato significativo a tener en cuenta es el siguiente. El paro se dispara hasta 5.273.600 de
personas y la tasa alcanza el 22,85%. Graficos 5y 6. Parados y Tasa paro 2011 ¢,

EPA Cuarto Trimestre 2011

Parados

Miles
5,900 -

5,300 4 Definicién antigus
4,700 -

4,100 -

3,500 -
2,900 - Definicdon nueva
2,300 A

1,700 -
FHEEFEEE S FLROLES TS
b T T T T T

A R T T T T T T T T T T Y

Grafico 5. Parados. Fuente: idealista.com/news .

Tasa de paro

27 -
25 4

3 1 Definicién antigua

Grafico 6. Tasa de paro. Fuente: ine.es tel,
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Resultados nacionales {Continia)
Tremas e Wanaoda sobe al \faracdian -amrengual
aciual Fumes e anlenor Tmestre dal afo anlanod
Duleranda Pr}rcenﬁe Dulefanda F'Qr'&éﬂﬁ|&

1. Poblacion de 16 afos y mas por sexo y relacion con la actividad

economica

AMBOS SEXNOS

Polblacion de 16 afos y mas 38,508 2 204 aas 4.3 a1
Aolivos 25,081 2 534 023 ral] a1a
- Doupgados 17807 5 CE 192 HO0E 326
- Parados 52736 2953 593 5770 1229
Inactivos 15,427 0 T8 048 19.4 013
Tasa de achwdad 994 17 Ll

Tasa de pans Z2AS 133 2852
Polblazidn de 16 a 64 afos 30,658 5 ] aar 1538 Q50
Tasa de actvidad {16-64) 4TS5 018 0zr

Ta=a de pare | 16-64) 2300 135 254

Tasa de amnpled | 16-64) SF5E 1.15 168

WARDMNES

Poblaciton de 16 afos y mas 18,7913 30 a2 435 023
AciVos 12,6457 E2 3 049 1082 Q&G
- Doupados 9,805 6 2284 228 440 396
- Parados 2,840 1 1661 (i3] 2948 11.58
Inaciivos &, 145 6 553 107 G566 108
Ta=a de achvidad G730 034 042

Tasa de paro 2246 142 250
Poblacion de 16 a 64 ahos 15,419.9 15.7 Q10 1124 073
Taza de acWidad {16-54) 8140 039 015

Ta=a de para | 16-64) 262 144 254

Ta=a de emped | 16-64) k] 148 218

MUJERES

Poblacitn de 16 afos y mas 19,716 8 174 a04a 4 020
Aolvas 10,4355 aa 008 B5 6 0&3
- Ooupadas a,00149 1203 148 196 6 2410
- Paradas 245306 1282 5681 22 1312
Inactivas 9,281 4 a5 a9 A 2 050
Tasa de acividad 5293 000 ]

Ta=a de pang Pk 122 253

Poblacidn de 16 a 64 afbos 15,238 & 51 ] 409 a27
Taza de actvidad {16-G4) G301 004 073

Tasa de paro | 16-64) 2346 122 254

Tasa de ampheo | 16-54) 5205 QAa 115

Tabla 1. EPA Cuarto Trimestre 2011. Fuente: idealista.com/news e ine.es @,

Microentorno o Entorno Especifico, es un analisis estructural, tras dividir el sector en

segmentos mas pequefios, si se cree conveniente, procederemos a analizar el atractivo del
sector, a través de las cinco fuerzas competitivas basicas (Porter).

Modelo de las 5 fuerzas de Porter, competidores actuales a mayor intensidad de la
competencia menor atractivo del sector (mds amenazas) y viceversa. Competidores
potenciales son las nuevas empresas que estan dispuestas a competir en el sector si lo
consideran atractivo, dependiendo de las barreras de entrada que encuentren (amenaza).
Productos sustitutivos son productos que satisfacen las mismas necesidades de los clientes
en el mismo sector. Poder de proveedores y poder de los clientes hace referencia a su
poder negociador, cuando mayor sea mas pueden imponer sus condiciones (mayor es la
amenaza).
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El Perfil Estratégico del Entorno permite resumir y concretar las conclusiones del analisis
PEST.

La elaboracién del Perfil Estratégico del Entorno consta de dos fases. La primera consiste en
elaborar una lista de los factores clave del entorno, agrupados segun las dimensiones del
entorno, y la segunda fase consiste en valorar el comportamiento de los factores anteriores
en una escalade1a5 (MN, N, I, P, MP). Cuya valoracion serd realizada de forma subjetiva
por la direccién de la empresa, o sea, dependiendo de la forma en que percibe las variables
del entorno).

La interpretacion es la siguiente, picos hacia la derecha puntos fuertes, picos hacia la
izquierda puntos débiles, el MN correspondera al muy negativo y el MP que estard en la
parte mas a la derecha serd el muy positivo.

MN N I P MP

DIMENSION Situacion politica
POLITICO. | OMCAEconomica
LEGAL Leg'lslacu}n economico-social —

Falitica fiscal

Producto Interior Bruta

Inflacion -

. Paro

DIMENSION o - de pagos —
ECONOMICA - S

Mercado de capitales

Recursos energéticos

Politica industrial

Yalores v actitudes i
DIMENSION Conflictividad social o
SOCI0- Mearcado de trabajo —
CULTURAL | singdicatos [

Defensa del consumidaor

Politica de |1+D
DIMENSION Conocim. cientifico-tecnolégicos —
TECNOLO- Infraestruct. cientifico-tecnolégica
GICA Madurez tecnologias actuales

Disponibilidad nuevas tecnologias

Tabla 2. Perfil estratégico de la empresa 8] Fuente: Texto Direccién Estratégica y Politica de

Empresa Ref. 2009.1072 Editorial UPV.
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Cuando hablamos de andlisis interno de la empresa, estamos tratando de identificar
nuestras propias fortalezas y debilidades, para detectar las mismas es importante tener
diferenciadas la areas funcionales en la empresa.

Area de Direccién y Organizaciéon. Area Comercial. Area de Produccién. Area Financiera.
Area Tecnoldgica. Area de Recursos Humanos.

Recursos y capacidades, representados en 2 niveles de agregacién.

1.- Recursos o activos individuales, son las unidades bdsicas de andlisis, conjunto de
factores que dispone y controla la empresa que deben estar bien combinados y
gestionados.

e Recursos Tangibles Fisicos (nave, mobiliario, existencias ...)

e Recursos Tangibles Financieros (crecimiento cifra ventas, ratios, fondo
maniobra ...)

e Recursos Intangibles No Humanos (tecnoldgicos, organizativos ...)

e Recursos Intangibles Humanos (experiencia y formacién, buen clima
laboral, certificacién empleados ...)

2.- Capacidades colectivas de la organizacion, los recursos son importantes pero si no estan
organizados, a través de las capacidades de las personas, no son eficaces ni eficientes.

Es un resumen de todo el andlisis estratégico de la empresa, interno Debilidades y
Fortalezas propias, y externo Amenazas y Oportunidades.

Este analisis ofrece una vision global de la situacién de la empresa, es un analisis puramente
cualitativo, mediante una tabla con cuatro cuadrantes (dos para el analisis interno y dos
para el externo) expresandose en cada cuadrante los aspectos mas relevantes de cada
factor. Su uso se ha generalizado por su sencillez y utilidad para la toma de decisiones.
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EVALUACION DE ESTRATEGIAS

Tras realizar el andlisis estratégico y plantear distintas opciones estratégicas, la empresa
toma la decisién clave de elegir entre ellas, por su relevancia, por ser irreversible y por ser

excluyente.

Para evaluar las opciones estratégicas deberemos tener en cuenta tres criterios de éxito (o

filtros), como son el ajuste de la estrategia, la aceptabilidad y la factibilidad.
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La empresa elaborard planes de accidn para las distintas estrategias elegidas con el fin de
hacerlas operativas determinando QUE se desea hacer (objetivos), COMO podemos
alcanzar el propésito (acciones), CUANDO estimamos van a alcanzarse las acciones, QUIEN
va a ser el responsable de desempefiarlas y QUE recursos asignamos para conseguir el éxito
deseado.

En este articulo se ha puesto de manifiesto la importancia de realizar un Plan Estratégico
para cualquier empresa, sea cual sea el tamano de la misma y el sector al que pertenezca,
debera estar plasmado en un documento escrito y de manera estructurada, en el mismo
deben estar definidos los propdsitos de la empresa, Misidn, Vision y Valores.

lgualmente estaran definidas las Estrategias empleadas, Corporativas, De Negocio,
Funcionales, debiendo ser las mismas para toda la empresa. Se analizaran las areas
funcionales reflejando cual es la ventaja competitiva de la empresa, entendida como
cualquier caracteristica que sirva para diferenciarse de otras en una posicién superior para
competir.

Se debe realizar una comparacién del Perfil Estratégico con el de su competidor principal
(Macroentorno) y un analisis estructural a través de las 5 fuerzas de Porter (Microentorno),
competidores actuales, competidores potenciales, productos sustitutivos, poder de
negociacién de proveedores y poder de negociacidn de los clientes. El analisis DAFO es el
resumen cualitativo de todo analisis estratégico de la empresa, tanto interno, Debilidades y
Fortalezas propias como externo, Amenazas y Oportunidades del exterior.

Tanto los Recursos o activos individuales como las Capacidades colectivas son necesarios en
toda organizacién para conseguir los objetivos marcados.

Una decisidn clave es elegir estrategias tras aplicar filtros como el ajuste, la aceptabilidad y
la factibilidad para posteriormente elaborar los correspondientes planes de accion.

Tras definir la estrategia hay que seguirla. La estrategia nos dice si estd bien o mal lo que
estamos haciendo, otra cosa es que nos equivoquemos en la estrategia. Hay que tener claro
lo que queremos ser y luego intentaremos adaptarnos, si no tenemos definido donde
queremos ir dificilmente llegaremos ahi.

Lo importante no es realizar un buen Plan Estratégico, sino ser capaces de dar los pasos
necesarios para que ese Plan Estratégico de los resultados econédmicos y no econdmicos
esperados.

Es mejor equivocarse haciendo lo correcto que hacer lo equivocado correctamente.

A Josep Capd Vicedo por su inestimable ayuda y colaboracion.
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RESUMEN

El conocimiento de los diferentes factores que afectan a los resultados empresariales de las
acciones de la fuerza de ventas es uno de los aspectos mas importantes de la gestion de
marketing en las empresas. Por ello, el presente trabajo reflexiona sobre la importancia de
determinados aspectos que condicionan el éxito de la labor comercial

ABSTRACT

Knowledge of the different factors that affect the business performance of the shares of
the sales force is one of the most important aspects of marketing management in
enterprises. Therefore, this paper reflects on the importance of certain aspects that
determine the success of the commercial work
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Una de las tareas mas importantes de los responsables de ventas en las empresas es la
motivacién y direccion de sus vendedores hacia la realizacién de tareas encaminadas a
mejorar los resultados de sus relaciones con los clientes (Mallin y Bolman, 2009), asi como
la fijacion de recompensas por alcanzar los objetivos propuestos. Ademas, en las relaciones
comerciales empresa-empresa, la tradicional funcién puramente de venta de los
departamentos comerciales estd cambiando hacia nuevas tareas mas estratégicas basadas
en las relaciones con los clientes (Piercy, Cravens y Lane, 2009). En este contexto es
importante poder determinar qué factores influyen en la eficacia de los vendedores, y
como lo hacen (Singh y Koshy, 2010), esta es una tarea complicada debido a la compleja
naturaleza del trabajo de los vendedores, siendo éstos los Unicos empleados de las
empresas que estdn en contacto con sus clientes (Rigopoulou, Thedosiou, Katsiken vy
Perdikis, 2012).

Atendiendo al considerable interés por determinar los elementos del entorno laboral de
los vendedores que afectan a sus resultados, y por tanto, a los de sus empresas, uno de los
aspectos mads importantes es la gestidon que realizan los responsables del area de ventas, y
especialmente la gestion del control de sus vendedores (Piercy, Cravens y Lane, 2009). En
este marco, son dos los sistemas de control mas cominmente aplicados en la practica
empresarial, tal y como se explica a continuacién. Por un lado, el sistema basado en los
resultados y, por otro, el sistema basado en el comportamiento. Nuestro interés radica en
este ultimo; en analizar las consecuencias de llevar a cabo dicho control, condicionando el
éxito de la labor comercial.
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Habiendo diferentes tipos de control (comportamiento, resultados y mixto), se pretende
analizar la incidencia del control del comportamiento sobre determinados conceptos. La
razon para la eleccién de este tipo de control se basa en que (1) es en el comportamiento
de la fuerza de ventas sobre el que la direccidn de ventas puede actuar para alcanzar los
objetivos planificados, (2) facilita una valoracion mas completa de los vendedores y (3) por
ello, permite unas recompensas mas justas al trabajo de los vendedores (Anderson y Oliver,
1987; Cravens, Ingram, LaForge y Young, 1993; Challagalla y Shervani, 1996).

Cuando se aplica el control del comportamiento sobre la fuerza de ventas, la empresa
decide como debe actuar el vendedor en la realizacién de sus multiples tareas. La empresa
busca una mayor identificacidon entre sus objetivos y los de los vendedores, y estos por su
parte aceptan, en mayor medida, la autoridad de sus superiores, siendo mas fieles a la
empresa (Anderson y Oliver, 1987). Ademas, la evaluacidon de sus resultados es mejor
aceptada pues el vendedor ve reducida su incertidumbre respecto a sus acciones y también
porque su recompensa no se basa en sus resultados sino en el cumplimiento del
comportamiento predefinido por la empresa, que es la que asume el riesgo del resultado
final del trabajo del vendedor. En este contexto, y tal como afirman Anderson y Oliver
(1987) son la actitud, la motivacidon y el comportamiento estratégico del vendedor las
caracteristicas profesionales fundamentales de la fuerza de ventas que se relacionan con la
aplicacion de sistemas de control basados en el comportamiento; y que definen la
profesionalidad del vendedor.

Dentro de las actitudes de la fuerza de ventas relacionados con el control de la misma, hay
que valorar las competencias profesionales o conocimientos y habilidades especificas del
trabajo de un vendedor (Anderson y Oliver, 1987), que incluye aspectos como el
conocimiento de los productos-servicios que ofrece a los clientes, el conocimiento de la
empresa para la que trabaja o el dominio de las habilidades necesarias para la venta
(Manning y Reece, 1997; Camara y Sanz, 2001). Cuando los vendedores son controlados en
base a su comportamiento estan mds dispuestos a disponer de mayor informacién y
formacién sobre la empresa y los productos o servicios que van a vender (Oliver y
Anderson, 1994). La razén de esta actitud es que el vendedor, al ser remunerado de forma
prioritaria mediante salario fijo, tendrd una mayor seguridad en el trabajo, aceptara mejor
la presion de sus superiores para participar en la formacién y podra experimentar con
diferentes formas de venta (Saxe y Weitz, 1982; Oliver y Anderson, 1994; Donaldson, 1998;
Dalrymple y Cron, 1998).

Oliver y Anderson (1994) obtuvieron una correlacion significativa entre el dominio de las
habilidades de venta y el control del comportamiento, pero no respecto al conocimiento de
los productos-servicios y al conocimiento de la empresa. Por su parte, Cravens, Ingram,
LaForge y Young (1993) también determinaron la existencia de esta relacién entre la actitud
del vendedor y el control del comportamiento. Asi, en funciéon de estos resultados y de lo
apuntado en lineas anteriores proponemos la siguiente hipédtesis:
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H1a.- A mayor control del comportamiento de la fuerza de ventas, mejor actitud
de los vendedores en el desarrollo de sus tareas.

Ademas, cuando un vendedor estd motivado encuentra motivadoras las tareas que realiza
(Weitz, Sujan y Sujan, 1986; Varela, 1991), llevando a cabo un comportamiento mas
adaptado a las especificaciones y necesidades de la empresa (Spiro y Weitz, 1990), ademas,
la motivacion puede ser de caracter intrinseco al trabajo o por reconocimiento (Baldauf,
Cravens y Piercy, 2001a-b). Por su parte, Anderson y Oliver (1987) sefialan que de los
vendedores que actlan bajo sistemas de control basados en el comportamiento tienen una
alta motivacidn intrinseca, les motiva el reconocimiento, y estén dispuestos a colaborar con
la organizacion de ventas. No obstante, los resultados de diversas investigaciones muestran
resultados dispares e, incluso, no muestran un soporte consistente a la relacién entre
motivacion y control del comportamiento. Asi, Cravens, Ingram, LaForge y Young (1993)
concluyeron que el uso de la remuneracion como herramienta de control no era
significativa en la relacidn entre la motivacién y el control del comportamiento. Asimismo,
Oliver y Anderson (1994) obtuvieron la misma conclusion, no significatividad, para la
motivacién intrinseca. Sin embargo, Baldauf, Cravens y Piercy, (2001a-b) si que encontraron
un fuerte soporte empirico para estas dimensiones de la relacién motivacidn-control.
Entendemos que las diferencias con estudios previos pueden deberse al contexto de ventas
analizado. En este sentido y, pese a dichas diferencias, proponemos la siguiente hipotesis:

Hlb.- A mayor control del comportamiento de la fuerza de ventas, mayor
motivacion de los vendedores en la realizacion de sus tareas.

En la actualidad, una de las tareas mas importantes de la fuerza de ventas es lograr y
mantener unas buenas y duraderas relaciones con los clientes (Narver y Slater, 1990; Kohli
y Jaworski, 1990 y 1994; Kiister, 2002). Incluso el concepto de marketing relacional ha dado
lugar al de venta de relaciones (Kister, 2002), donde la satisfaccién y fidelizaciéon de los
clientes pasan a ser objetivos tan importantes, o mas, que el cierre de una operacion de
venta (Alet, 1994; Kotler y Armstrong, 2003). Asi, Oliver y Anderson (1994) afirman que,
cuando el sistema utilizado es el control del comportamiento, los vendedores adoptaran
una postura en la relacién con sus clientes basada en la resolucion de problemas,
planificando todas sus acciones con el objetivo de fidelizarlos y sin la presién para cerrar la
venta (Baldauf, Cravens y Piercy, 2001a-b).

Cravens, Ingram, LaForge y Young, (1993) encontraron un fuerte soporte a la relacidon entre
el comportamiento estratégico y el control del comportamiento. No obstante, Oliver y
Anderson (1994) sdlo lo hicieron parcialmente. Pese a ello, y siguiendo a Anderson y Oliver
(1987) parece légico que la fuerza de ventas, controlada mediante sistemas basados en el
comportamiento, desarrolle un comportamiento mas cercano a los objetivos de la
empresa. Por ello proponemos la hipdtesis siguiente:

Hlc.- A mayor control del comportamiento de la fuerza de ventas, mejor
comportamiento estratégico de los vendedores en el desarrollo de sus tareas.
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Dado que los vendedores tienen mas capacidad de control sobre las actividades de venta
que sobre el resultado de las mismas,(Walker, Churchill y Ford, 1979; Cravens, Ingram,
LaForge y Young, 1993), parece logico que aquellos vendedores que estén motivados, con
una actitud positiva en el desarrollo de su trabajo, con altos niveles de competencia
profesional y con un comportamiento estratégico adecuado a los objetivos empresariales,
obtendrdn una mejor valoracién de su comportamiento (Cravens, Ingram, LaForge y Young,
1993; Baldauf, Cravens y Grant, 2002).

Cuando los vendedores tienen una actitud positiva hacia sus superiores y sus compafieros
de trabajo, asi como hacia sus clientes, aceptando la direccién de los primeros vy
colaborando con los segundos, sus actuaciones se adecuaran a lo deseado por la empresa,
produciéndose, por tanto, un mejor comportamiento y actuaran de acuerdo a lo que se
espera profesionalmente de ellos. Por ello, de acuerdo con Cravens, Ingram, LaForge y
Young (1993) y a Baldauf, Cravens y Grant (2002), proponemos que:

H2a.- A mejor actitud del vendedor respecto a su trabajo, mejor serd su
comportamiento profesional.

Ademas, los vendedores que se sienten motivados en el desarrollo de su actividad
profesional, actuaran de acuerdo a las normas y politicas que desde su empresa se les
indique. Por ello, de acuerdo con Cravens, Ingram, LaForge y Young (1993) proponemos
que:

H2b.- A mayor motivacion del vendedor en su trabajo, mejor sera su
comportamiento profesional.

Por ultimo, el vendedor que, en sus actuaciones busca alcanzar tanto los objetivos
personales como los de la organizacion de ventas, desarrollard un comportamiento acorde
con lo planificado por la empresa. Por ello, siguiendo a Baldauf, Cravens y Grant (2002)
proponemos que:

H2c.- A mejor comportamiento estratégico del vendedor en su trabajo, mejor sera
su comportamiento profesional.

El comportamiento del vendedor incluye toda una serie de acciones, relacionadas directa o
indirectamente con la venta, que contribuyen al logro de los objetivos personales y de la
organizacién para la que trabaja (Churchill et al, 2000), tales como el conocimiento técnico
de sus productos-servicios, la adaptacién de las técnicas de venta, la capacidad para
trabajar en equipo, la planificacidon de tareas, la realizacidon de entrevistas de venta y el
seguimiento de la misma (John y Weitz, 1989; Spiro y Weitz, 1990; Cravens, Ingram,
LaForge y Young 1993; Oliver y Anderson, 1994). Una caracteristica de estas tareas es que
sobre ellas el vendedor ejerce un importante control, con independencia de los resultados
que se puedan alcanzar a nivel de ventas realizadas (Baldauf, Cravens y Grant, 2002).
Ademas, al aplicar el control del comportamiento, la empresa indica al vendedor cémo
debe realizar su trabajo, lo que supone para éste una mejor planificacion de su trabajo,
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reduciendo el ratio de tiempo de venta-no venta y, dedicando mas tiempo al trabajo de
apoyo y seguimiento de sus clientes.

Para Anderson y Oliver (1987) y Cravens, Ingram, LaForge y Young (1993), otra de las
consecuencias que produce la aplicacion del control del comportamiento de los
vendedores es la orientacidon al equipo, hard que estos se sientan en mayor medida
integrados en la empresa y, por tanto, actuardn segun las normas que les sean fijadas. En
este sentido, es de esperar que la aplicacion de sistemas de control basados en el
comportamiento tenga un efecto positivo en el nivel de desempefio (antes, durante y
después de la venta) de la fuerza de ventas (Anderson y Oliver, 1987; Cravens, Ingram,
LaForge y Young 1993; Oliver y Anderson, 1994). Por ello proponemos la siguiente
hipétesis:

H3.- Existe una relacion positiva entre el control del comportamiento de la fuerza
de ventas y el comportamiento del vendedor.

De acuerdo con la literatura (Churchill et al., 1985 y 1994; Varela, 1992; Grant y Cravens,
1999; Baldauf et al., 2001 a y b; Piercy et al., 2001; y Roman et al., 2002), por rendimiento
debemos entender un resultado del comportamiento que se evalla en términos de su
contribucion a las metas de la empresa, y que vendra determinado por factores que el
vendedor puede controlar, denominados factores personales. Por ello, cabe esperar que
cuando los vendedores desarrollen correctamente las tareas prefijadas por la direccién de
ventas, tanto de venta como de no-venta, se alcanzardn unos resultados mayores, aunque
esta relacion puede no producirse en el corto plazo (Piercy, Cravens y Morgan, 1997).
Ademas, parece légico que la direccidn, al planificar la forma mds adecuada de actuar,
disefe estrategias que permitan el logro de altos resultados de venta (Grant y Cravens,
1996). En suma, tal y como afirman Piercy, Cravens y Morgan (1997), un correcto
comportamiento de los vendedores, permitira alcanzar unos resultados mejores. Asi, se
propone la siguiente hipotesis:

H4.- Existe una relacidn positiva entre el comportamiento de los vendedores y los
resultados de ventas alcanzados por los mismos.

En la literatura se pueden encontrar trabajos que relacionan positivamente el control del
comportamiento y el resultado de ventas, medido éste mediante valoraciones objetivas,
por ejemplo, la cuota de ventas (Churchill et al., 1985), y medido a través de valoraciones
subjetivas, por ejemplo, el conocimiento de las necesidades de los clientes (Jaworski y
Kholi, 1991; Cravens et al., 1993; Brown y Peterson, 1994; Posdakoff y Mackenzie, 1994;
Sujan et al., 1994; Babakus et al., 1996; Grant y Cravens, 1999; Kohli et al., 1998; Mackenzie
et al., 1998; Piercy et al., 2001; Roman y Munuera, 2003). Dado que la empresa antes de
aplicar el control del comportamiento de los vendedores debe definir adecuadamente
como debe ser éste, y es de esperar que los determine de forma que se alcancen los
mejores resultados posibles, podemos proponer la siguiente hipdtesis:

H5.- Existe una relacién positiva entre el control del comportamiento de los
vendedores y los resultados de ventas alcanzados por los mismos.
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La efectividad de la fuerza de ventas es consecuencia de las habilidades y esfuerzos de los
vendedores que la integran, de las posibilidades del mercado en el que estos actuan, de la
capacidad mostrada por su jefe y de otros elementos y factores del entorno en el que
desarrollan su trabajo (Baldauf, Cravens y Grant, 2002). Diversos autores (Varela, 1992;
Grant y Cravens, 1999; Churchill et al., 2000; Baldauf et al., 2001 a y b; Piercy et al., 2001 y
Romadn et al., 2002) definen la efectividad como aquel indicador del resultado del que el
vendedor es parcialmente responsable y que viene determinado por factores personales vy,
ademas, por una serie de factores no sujetos al control de los vendedores, denominados
factores no-personales (Varela, 1992) o variables organizativas y ambientales. Estas
variables, a su vez, afectan a las variables personales mediante su influencia en las tareas
de organizacién, gestiéon y direccion de los departamentos de venta en las empresas
(Walker, Churchill y Ford, 1977; Churchill et al., 2000).

Para el calculo de la efectividad, se ha recurrido, tradicionalmente, a la cifra de ventas (y
otras variables de caracter financiero) aportada por el vendedor a la empresa, no obstante,
algunos autores plantean comparar los resultados del vendedor con los objetivos de la
empresa (Cravens, Ingram, LaForge y Young, 1993; Cravens, LaForge, Picket y Clifford, 1993;
Grant y Cravens, 1999) y compararlos incluso con los resultados de la competencia
(Babakus et al., 1996). Por ejemplo, Baldauf et al. (2002) determinaron que un importante
predictor de la efectividad de la organizacién de ventas era el grado de cumplimiento de los
objetivos de los vendedores. Ademds, estos autores, basdandose en estudios anteriores
(Walker et al., 1979 y Anderson y Oliver, 1987), determinaron que dado que el control del
comportamiento permite igualar los objetivos de los vendedores y de la organizacién de
ventas, y de la relacién positiva entre este tipo de control el rendimiento del vendedor, se
podia esperar una relacidon positiva entre el rendimiento y la efectividad. En suma, la
revisidn de la literatura nos lleva a proponer la siguiente hipétesis:

H6a.- Existe una relacidn positiva entre los resultados de ventas alcanzados por
los vendedores y la eficacia financiera de la fuerza de ventas.

No obstante, la medicion de la efectividad de la fuerza de ventas basada sélo en aspectos
financieros, o de rentabilidad, aunque de facil aplicacién, deja sin tener en cuenta los
factores ajenos al vendedor y otras variables importantes para el marketing de relaciones,
como las relativas a la satisfaccidon de los clientes gestionados por el vendedor (Futrell,
2003). Por ello, algunos autores (Baldauf, Cravens y Piercy, 2001-a) proponen analizar
también la efectividad de la fuerza de ventas segun la valoracién del supervisor del
vendedor. Dado que parece logico que, aquellos vendedores que obtengan mejores
resultados serdn mejor valorados por su supervisor, proponemos la siguiente hipotesis:

H6b.- Existe una relacion positiva entre los resultados de ventas alcanzados por
los vendedores y la satisfaccion del jefe de ventas con sus vendedores.
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Como ya se ha indicado, la efectividad de una organizacién de ventas es una evaluacién
global de los resultados obtenidos por la misma, o por un grupo de vendedores que aportan
sus logros individuales (Churchill, Ford y Walker, 1994), tanto en aspectos financieros como
de la satisfaccidon de su supervisor. Los vendedores que son controlados principalmente
mediante sistemas basados en el comportamiento, estdn mas dispuestos a esforzarse para
alcanzar los objetivos de la organizacién de ventas, por tanto, a ser mas efectivos (Baldauf,
Cravens y Piercy, 2001a-b); y ello, en comparacién con aquellos que son controlados en
funcién de los resultados (Anderson y Oliver, 1987). No obstante, Cravens, Ingram, LaForge
y Young (1993) encontraron un débil apoyo empirico a esta relacién. Por su parte, Piercy,
Cravens y Morgan (1997) realizaron un andlisis sobre las fuentes de efectividad de las
organizaciones de venta mediante un cuestionario a 144 jefes de equipo de venta de
empresa del Reino Unido. Una de las conclusiones que obtuvieron fue que, en las
organizaciones mas efectivas, los jefes de equipo dedican mas esfuerzo en los diferentes
aspectos relacionados con el control del comportamiento, especialmente en la formacion y
la comunicacidn. En consecuencia planteamos las siguientes hipdtesis:

H7a.- Existe una relacion positiva entre el control del comportamiento de los
vendedores y la eficacia financiera de la fuerza de ventas.

H7b.- Existe una relacion positiva entre el control del comportamiento de los
vendedores y la satisfaccion del jefe de ventas con sus vendedores.

Fruto de la revisién bibliografica realizada, planteamos el modelo conceptual que se
muestra en la figura 1, que relaciona los diferentes elementos del modelo a analizar en la
presente investigacion.

Actitud del
vendedor

Motivacion del
wvendedor

Hila

Comportamiento
estratégico del
wvendedor

Comportamiento
wvendedor

Control del
comportamiento

Resultados de
ventas

Eficacia
financiera fuerza
de ventas

Satisfaccién del
jefe de ventas

Figura 1.modelo de relacion control del comportamiento-resultado empresarial.
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El presente articulo de reflexién pretende ahondar en aquellos aspectos susceptibles de
condicionar el éxito de las ventas. En este sentido, a priori se parte de la premisa de que el
control del vendedor basado en el comportamiento es un mecanismo de control adecuado
para evaluar la labor comercial. Asi, y después de un andlisis de la literatura, este trabajo
establece una serie de relaciones susceptibles de ser testadas empiricamente.

En primer lugar, se defiende que el control basado en el comportamiento tiene efectos
sobre la actitud, motivacidn y comportamiento estratégico del vendedor; o lo que es lo
mismo, sobre la profesionalidad del vendedor. Asimismo dicho sistema de control va a
influir tanto en el comportamiento que el vendedor lleve a cabo, como en el resultado de
ventas que este alcance. Por otra parte, dicho sistema puede afectar a la eficacia de la
fuerza de ventas y a la satisfaccion del superior mas inmediato, el jefe de ventas.

En segundo lugar, el control basado en el comportamiento también puede influir
indirectamente sobre el comportamiento del vendedor a través del efecto que la
profesionalidad del vendedor puede tener sobre este comportamiento. Del mismo modo,
también puede producirse ese efecto indirecto a través de la influencia del control sobre el
comportamiento y de este sobre los resultados de ventas.

En tercer y ultimo lugar, se plantea la posible influencia indirecta del control basado en el
comportamiento sobre la eficacia financiera y la satisfaccion del jefe de ventas a través del
posible efecto del resultado de ventas sobre estos ultimos.

En suma, la recomendacién a la gerencia de ventas va encaminada a la reflexién acerca de
la necesidad de instaurar mecanismos de control de vendedores no basados
exclusivamente en los resultados, sino teniendo en cuenta el comportamiento del
vendedor.

A pesar del soporte existente en la literatura para las diversas relaciones planteadas, resulta
necesario llevar a cabo un estudio empirico para su contraste. Cabe sefialar que dicho
estudio deberia testarse en diversos contextos y situaciones de ventas pues la intensidad de
las relaciones puede variar.
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RESUMEN

El cuento como recurso educativo puede ser una herramienta muy util para trabajar
diversas areas y contenidos. Es muy comun que los docentes pidan a sus alumnos que
escriban historias a partir de sus vivencias personales, sobre aquello que mas les gusta,
sobre cuadl seria su excursién preferida... Pero en este caso se va a ir un poco mas alla y se
va a abordar la cuestion de coémo utilizar el cuento para aprender ciencias naturales.

ABSTRACT

The story as an educational resource can be a very useful tool for working various areas and
contents. It is common for teachers to ask their students to write stories from their
personal experiences, about what they like, about what his favorite excursion ... But in this
case is going to go a little further and you will address the issue of how to use the story to
learn science.
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Cuento, recurso didactico, aprendizaje, modelos de aprendizaje, evaluacién alumnado.
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Tale, educational resource, learning, learning models, evaluating students.
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Atendiendo a una de las acepciones propuestas en el diccionario por la RAE, el término
“recurso” se entiende como un “medio de cualquier clase que, en caso de necesidad, sirve
para consequir lo que se pretende”.

Otra acepcion del término “recurso” que podemos encontrar es, segun la Conselleria de
empresa, universidad y ciencia, la siguiente: “todo aquel medio material (proyector, libro,
texto, video, etc.) o conceptual (ejemplo, simulacion, prdcticas, etc.) que se utilizan como
apoyatura en la ensefianza, normalmente presencial, con la finalidad de facilitar o estimular
el aprendizaje”

Por tanto, puede considerarse como un recurso didactico cualquier material que se haya
elaborado con la intencidn de facilitar al maestro su funcién y a su vez la del alumno. Los
recursos educativos o didacticos tienen diversas funciones y caracteristicas, entre las cuales
podemos destacar las siguientes:

Funcionan como un ayuda que proporciona o facilita informacion al alumnado, ya que estos
son una guia para el aprendizaje, pues ayudan a organizar la informacién que queremos
transmitir y, de esta manera, a ofrecer nuevos conocimientos a los alumnos. Por otra parte,
también ayudan a ejercitar las habilidades y a desarrollarlas y, gracias a esto, despiertan la
motivacion y la curiosidad de los nifios, creando un interés hacia el contenido de aquello
que se esté estudiando.

Ademas, los recursos didacticos también sirven para evaluar qué conocimientos han
adquirido los alumnos en cualquier momento, ya que la preparacion de un recurso
educativo normalmente va acompafnada de algunas cuestiones que ayudan a conocer qué
ha aprendido el escolar y qué no ha aprendido. Finalmente, aportan un entorno que
permite la expresion del alumno, pues junto con los recursos se preparan las actividades en
las que los nifios pueden expresarse.

Si bien, para crear un recurso didactico, se ha de tener diversos aspectos en cuenta. En
primer lugar, ha de especificarse qué queremos ensefiar al alumno, pues hay recursos que
son muy adecuados para un determinado contenido y otros que no. Hay que conseguir que
este sea cercano a los alumnos, que sea accesible y conocido por ellos. Otro aspecto
importante es que este ha de ser atractivo, es decir, debe tener un aspecto que seduzca al
alumno ya que esto favorecera que el nifio se interese por las actividades.

Las explicaciones que se dan a cerca de los recursos han de ser claras, sencillas y concisas
para que este pueda desarrollarse de la manera mas independiente posible por los
alumnos, es decir, para evitar que el maestro deba estar continuamente aclarando
cuestiones sobre el mismo o que los alumnos recurran a él para que les soluciones
cualquier problema, pues ellos son los que han de resolverlos auténomamente. Ademas, es
fundamental que el recurso permita que los nifios interaccionen con él por propia iniciativa
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e interés para que puedan adquirir con mayor facilidad los contenidos considerados. Esto
estd intimamente relacionado con la necesidad de que el recurso sea atractivo.
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De las acepciones recogidas por la RAE encontramos el término “cuento” definido como:
“Narracién breve de ficcion” o “Relato, generalmente indiscreto, de un suceso”. Se pueden
considerar los cuentos como una pequefia narracion breve de caracter ficticio
protagonizada por un grupo reducido de personajes y que normalmente tienen un
argumento sencillo. Todo y eso, los cuentos pueden narrar tanto hechos reales como
fantasticos, pero la base de la que surge el cuento suele ser algin hecho simbdlico.

El cuento como recurso educativo puede ser una herramienta muy util para trabajar
diversas areas y contenidos. Es muy comun que los docentes pidan a sus alumnos que
escriban historias a partir de sus vivencias personales, sobre aquello que mas les gusta,
sobre cudl seria su excursién preferida... Pero en este caso se va a ir un poco mas alla y se
va a abordar la cuestion de como utilizar el cuento para aprender ciencias naturales.

El cuento nos permite trabajar de forma interdisciplinar. Ensefiar ciencias naturales no
significa Unicamente ensefiar flora, fauna, o medios de transporte o cualquier otro
contenido de manera exclusivamente tedrica, sino que esta actividad puede variar de
muchas maneras. Por tanto, es conveniente que la ensefianza de la asignatura de
Conocimiento del medio se nutra de diversos recursos, entre los cuales se puede encontrar
el cuento. Ademas, esta herramienta es muy adecuada para la Educacidn Primaria, pues en
ella muchos nifios viven inmersos en su mundo imaginativo y esto les permite adentrarse
en los cuentos, identificarse con los personajes y, de esta manera, aprender muchos
contenidos nuevos.

Uno de los elementos mas importantes de la educacion es la comunicacion v,
precisamente, el cuento es un elemento que nos puede ayudar a conseguirla, pues es capaz
de generar muchas interacciones entre los alumnos y el maestro. Si el cuento que se les
presenta a los ninos es de su agrado, se puede conseguir que los alumnos escriban cuentos
similares, que hablen con sus compafieros sobre una determinada accién y, sin duda
alguna, esto beneficia al aprendizaje, pues recuerdan contenidos que no recordarian si se
les hubiesen transmitido de forma tedrica y memoristica.

Si bien, cualquier cuento no es apropiado. El docente ha de tener la capacidad para elegir el
cuento mas conveniente para aquello que quiera trabajar. Ademdas, también es muy
importante que cuando lo cuente, no se limite simplemente a narrarlo, sino que ha de
centrarse en transmitirlo, es decir, adentrarse en el mundo fantastico del cuento vy
conseguir que los alumnos viajen junto con él a través de la historia. Por otra parte,
también es importante que los docentes estén dispuestos a ir hasta el final, y en caso de
que no encuentren un cuento de una determinada temdtica, que se atrevan a escribirlo,
para de esta manera tener una continuidad en la metodologia utilizada, al menos, en la
mayor medida posible.

Cuando se empieza a trabajar con cuentos, es importante que estos sean sencillos, pues los
alumnos han de perder el miedo a trabajar con ellos. Es obvio que este recurso estd un
poco limitado por la edad, pero es importante que aun cuando los nifios no saben escribir,
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que los maestros les adentren en el universo de los cuentos. Desde las primeras etapas, los
nifios han de interactuar con los cuentos tanto en sus hogares como en la escuela, ya que
de esta manera aprenderan que detras de estas paginas con letras y dibujos hay algo mas,
algo que no hay en ningun otro lugar.

Pero ademas de ampliar nuestra nociéon de educacion y aprender a utilizar este recurso
didactico, los docentes han de ser conscientes de que realmente se puede utilizar y que
dard resultados positivos. Esto, ademas de ayudar a los nifios a adquirir los contenidos
presentes en cada uno de los cuentos, también les ayuda a alcanzar con firmeza, solidez y
confianza un buen habito lector.

Ensefiar conocimiento del medio no implica solamente explicarles a los nifios aspectos de la
vida cotidiana mencionados en el curriculum, sino que esto implica que estos contenidos
tengan que ser tratados a partir de una relacidon con otras materias, como por ejemplo la
lengua y la literatura. Los cuentos, ademas de mejorar las capacidades lingliisticas, también
facilitan e incrementan la adquisicion de contenidos (tanto de ciencias naturales como de
cualquier otra materia) y son muy adecuados para mejorar la creatividad y las relaciones
personales que se establecen con el trabajo en grupo, pues los cuentos permiten que se
establezcan vinculos afectivos y sociales.

En resumen, el cuento es un recurso educativo que esta al alcance de cualquier profesor.
Los cuentos pueden ser un apoyo muy importante y facil de encontrar, ya que en todas las
escuelas podemos encontrar muchisimos ejemplares. Si bien, se considera importante no
trabajar el cuento solo como un medio de entretenimiento, sino como un recurso
elemental de socializacion, de descubrimiento de la identidad personal de cada alumno v,
ademas, de aprendizaje de contenidos presentes en cada uno de ellos.

El sistema educativo necesita estar en constante evolucién para poder renovarse
continuamente y adecuarse, asi, a las necesidades de cada momento. Es por este motivo
por el que se han de buscar nuevos métodos, nuevos recursos motivadores tanto para el
alumnado como para el profesorado. Obviamente, esto tiene que ir ligado siempre a una
buena formacidn en valores, ya que asi se conseguird una mejor convivencia en el aula, lo
cual provocara un buen clima de trabajo y asi se llegara a la consecucidén de unos resultados
o6ptimos.

Sin duda alguna, de la constante actividad de los docentes es de lo que depende la calidad
del proceso de ensefianza. Mds aun, la asimilacion de los contenidos por parte de los
alumnos, es decir, qué aprenden y qué no aprenden, esta directamente relacionada con la
actitud de los maestros. Si bien, esto no significa que los nifios se pasen toda la jornada
escolar escuchando al maestro hablar de diversos contenidos, sino que ademas de
aprender nuevas cosas, al mismo tiempo han de divertirse, pues sera la Unica manera que
hard disfrutar a los alumnos en el colegio.
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Es muy comun encontrarse a alumnos que desde los cursos inferiores de la Educacion
Primaria, entienden la asignatura de conocimiento del medio como algo tedrico que solo se
puede aprobar a partir de la memorizacién. Es obvio que esta creencia no beneficia, en
absoluto, al aprendizaje, pues un nifio que tiene esa mentalidad ya no se va a enfrentar a la
asignatura de la misma manera que otro que la considera una asignatura agradable y
entretenida, ya que tanto su atencién como su motivacién disminuyen.

Por este motivo, se considera muy importante crear y estudiar nuevos recursos, nuevos
apoyos que hagan el dia a dia escolar mas interesante a los nifos, y entre ellos se
encuentran los cuentos. Lo que se pretende conseguir a través de los cuentos es que las
concepciones que algunos alumnos tienen sobre la ensefanza de la asignatura de
conocimiento del medio cambien de manera positiva. Ensefiarles que hay una alternativa a
la ensefianza memoristica y, de esta manera, conseguir destruir estas creencias que de
ninguna manera favorecen al sistema educativo asi como también hacer del conocimiento
del medio una materia atractiva y divertida.

Los cuentos sirven para desarrollar la imaginacién y la fantasia. Estos les proporcionan a los
alumnos la capacidad de crear sus mundos interiores. Ademas, una sus virtudes es que
permite secuenciar el aprendizaje de los contenidos, ya que si queremos que aprendan un
concepto determinado que aparece en un momento de la historia, podemos parar de
contar la historia y reflexionar junto con los alumnos sobre ese concepto. Por esto, el
recurso en cuestién se puede trabajar paralelamente al libro del texto para optimizar el
aprendizaje y evitar una excesiva actividad memoristica, ademds de conseguir que los
alumnos muestren una actitud positiva hacia la lectura.

Asi pues, se considera importante que antes de empezar a trabajar ciencias naturales
mediante los cuentos, el docente revise de qué cuentos puede disponer tanto en el aula
como en la biblioteca del colegio. Para conseguir que este recurso tenga éxito ha de ser
preparado detalladamente y con antelacién, previendo los contenidos que se van tratar y
con qué cuento, la temporalizacidn que va a ocupar el tratamiento de cada tema teniendo
en cuenta su dificultad y las actividades previas, intercaladas, posteriores o
complementarias que se puedan llevar a cabo.

Por otra parte, es preciso que los padres sean conscientes de cémo van a trabajar sus hijos;
han de comprender las caracteristicas de la metodologia, sus objetivos y sus beneficios para
que esta pueda ponerse en practica sin problemas y para que los mismos padres se
involucren con ella y colaboren con el docente desde sus casas. Para obtener unos
resultados éptimos de aprendizaje es imprescindible esta conexién familia-escuela para
favorecer la continuidad del aprendizaje de los alumnos y para que este cobre sentido en
los alumnos.

Dado que esta es una metodologia muy novedosa y que los recursos de los que disponen
los centros en la actualidad no son muy numerosos (en cuanto a cuentos para ensefar
ciencias naturales se refiere), es muy probable que el maestro no pueda encontrar el
cuento que necesita en las instalaciones del centro. En este caso, los alumnos podrian llevar
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libros de su propiedad a clase para ir dando forma a la biblioteca de aula. Los cuentos
aportados por los alumnos pueden contener las tematicas que necesite el profesor para
completar la planificacion y, ademads, la practica seria mucho mas motivadora para los
alumnos ya que se trata de historias conocidas. Asi pues, el propietario del cuento puede
hacer una pequefia exposicidon ante sus companferos intentando relacionar los contenidos
anteriores o que se estén trabajando en ese momento. Pero, también cabe la posibilidad de
que ninguno de esos libros sea adecuado para tratar un tema determinado, en tal caso, el
docente siempre ha de estar dispuesto a crearlo, y, asi, poder cubrir cualquier necesidad.

Para una preparacién apropiada es importante que el docente tenga en cuenta algunos
aspectos para elegir el cuento. Por un lado, es esencial considerar el nivel al que va
destinado el cuento, pues si, por ejemplo, el cuento va destinado a primer ciclo este tendra
que ser sencillo. Los contenidos y la dificultad textual han de estar adaptada al nivel
madurativo de los alumnos e ir aumentando su complejidad conforme va avanzando el
curso. Por otro lado los cuentos tienen que profundizar, obviamente, en aquello que
queremos ensefiar, ya que si no es asi, no se conseguira el objetivo deseado y dicha
metodologia no tendria ningin sentido pues no estarian tratando los contenidos
oportunos. Por ultimo, también es muy importante que los cuentos posean didlogos, pues
con esto se consigue captar la atencion de los alumnos y aumentar su participacion y, por lo
tanto, su predisposicion el aprendizaje deseado.

Sin duda alguna, la ensefianza de las ciencias naturales a través de los cuentos es una
metodologia muy adecuada. En primer lugar, fomentan la participacion activa de los
alumnos en el proyecto a través de la creacidn propia, la colaboracion y el didlogo con el
maestro y los companferos. En segundo lugar, favorece la transmisién de un sistema de
valores basico y necesario para todo ciudadano, al mismo tiempo que potencia y mejora las
relaciones interpersonales y la consiguiente socializacion de los nifios. Y, finalmente,
aumenta la comunicacién y colaboracion de las familias con la escuela, asi como su
motivacion por utilizar los cuentos en casa para ensefiar y reforzar conceptos,
procedimientos y actitudes, lo cual afianza el proceso de aprendizaje del alumno y
contribuye a la aparicidn y el mantenimiento de un buen habito lector.
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Desde tiempos ancestrales, los humanos han tenido la necesidad de contar sus historias.
Siempre ha sido caracteristico que los adultos ofrezcan su sabiduria a los mas jévenes vy,
esto, lo han hecho inicialmente a través de transmision oral. Esa cesidon de sabiduria trataba
basicamente conservar sus costumbres y su idioma y de ensefiar a los mas jévenes las
normas éticas y morales de la cultura la que vivian.

En muchas ocasiones, este acto se basaba en contar historias, en relatar hechos que
supuestamente habian ocurrido en realidad, pero que realmente estaban basados en los
seres mitoldgicos. Se transmitian siempre de manera oral y de generacidon en generacién
hasta que se convirtieron en cuentos cuyos personajes y acciones tenian un determinado
significado.

En muchas ocasiones el tema principal de la historia que se contaba eran los diferentes
fendmenos naturales de los cuales no se tenia un conocimiento exacto. Si bien, conforme la
sociedad fue avanzando en la ciencia y en el conocimiento de la verdad, la misma sociedad
se dio cuenta que aquellas historias, aquello que ya empezaron a llamar cuento, no
describia hechos reales, sino que en la mayoria de ocasiones eran producto de la
imaginacién humana y del poco conocimiento de la realidad, producto de un pensamiento
primitivo de los humanos.

Ademas, al transmitirse de manera oral no tenian una forma definitiva. Es mas, es muy
probable que los cuentos originarios, emitidos por el primer narrador, difirieran
considerablemente de los narrados en épocas posteriores tras su paso de generacion en
generacidn. Seguramente, los relatos iban poco a poco adaptandose al momento vivido
por la persona, es decir, cada persona iba afiadiendo determinados matices derivados de su
realidad para contextualizarlo y hacerlo mas creible o amoldado a los gustos de la época.

Si bien, la facil propagacién de los cuentos contribuyd a que este género se expandiese por
todo el mundo y, aunque no se conoce con exactitud desde qué época existen los cuentos,
se sabe que los primeros provienen de las sociedades orientales.

CUENTOS POPULARES

Con la aparicidn de la escritura algunos autores empezaron a transcribir estas historias
orales al papel; el primero del cual se tiene conocimiento data del siglo VI a.C. Estos nuevos
cuentos son los que se conocen como cuentos populares. Las transcripciones pueden tener
distintas tramas, aunque si se analizan en profundidad, se descubre que el argumento
principal es muy similar. Por otra parte, también es importante decir que a partir de la edad
media entraron en escena los cuentos literarios, los cuales se diferencian de los anteriores
por tener un autor reconocido, aunque en muchas ocasiones estan basados en estructuras
similares a la de los cuentos populares.

56



empresa

EVOLUCION DE LA ENSENANZA DE LAS CIENCIAS NATURALES

El método de ensefianza que mas ha predominado en la educacion de nuestro pais, ha sido
el método de ensefianza tradicional. Este modelo se basaba en la ensefianza como una
transmisién directa de conocimientos desde el profesor hacia los alumnos, por lo que el
sujeto activo era el profesor y el pasivo el alumno. Para aprender ciencias naturales, el
profesor explicaba el temario, mientras que los alumnos atendian; luego, estos realizarian
actividades cerradas y repetitivas para adquirir los contenidos explicados anteriormente.

Si bien, la aparicién de la ILE introdujo en nuestra sociedad la creencia y la posibilidad de
establecer una educacién mas liberal. Mientras que la ensefianza tradicional se basaba en
transmitir conocimientos objetivos, la presencia de la ILE impulsd a la escuela a realizar un
aprendizaje mas critico. El profesor empezd a tener un papel mas secundario, ya que su
principal funcion era guiar el aprendizaje de los alumnos y, consecuentemente, los alumnos
pasaron a ser los protagonistas principales del proceso de ensefianza-aprendizaje. Ademas,
el curriculum no era cerrado, sino que estaba abierto a cualquier interrogante que se les
pudiese plantear a los alumnos.

Pero, desafortunadamente, la Guerra Civil y la posterior dictadura devolvieron a escena los
métodos tradicionales y, ademas, cargados de una fuerte manipulacion moral. Aunque
conforme fueron pasando los afios de dictadura la carga moral fue disminuyendo muy poco
a poco, no fue hasta la entrada de la LOGSE cuando la educacidon basada en el
constructivismo entré en escena.

La nueva perspectiva educativa signific6 un avance muy importante para el sistema
educativo puesto que su principal objetivo era que el conocimiento fuese el resultado de
una construccién conjunta entre los alumnos y el docente. En dicho tipo de educacién, la
funcién del docente debe ser la de dirigir el proceso de ensefianza, es decir, mediar entre
el conocimiento y los discipulos para intentar que éstos tengan un aprendizaje significativo.

No obstante, para crear un ambiente de aprendizaje significativo en el aula, no es suficiente
con adaptar los contenidos a las necesidades de los alumnos. El aprendizaje significativo,
ademads de un método que pretende que los nifios aprendan de verdad, deja la posibilidad
de utilizar infinidad de métodos. Este tipo de ensefianza implica una gran labor del docente,
implica que el docente sea un investigador, que tenga una formacién continua en cuanto a
innovacion de métodos didacticos y, sobre todo, que esté comprometido con la sociedad.

La educacidon en general y, por supuesto, la ensefianza de las ciencias naturales, han
avanzado junto con la sociedad y actualmente ningun area del curriculum se exime de crear
un ambiente constructivista en el aula. Por tanto, esta evolucién que ha sufrido la
educaciéon, que la ha llevado desde los métodos tradicionales hasta el constructivismo,
permite a la educacidn en general y a las ciencias naturales en particular, introducir
distintos métodos didacticos y acercaros cada vez mas a la escuela inclusiva. Uno de estos
métodos didacticos es el cuento, elemento que sin duda alguna es interesante para los
nifios y que si se utiliza de una manera adecuada, puede dar muy buenos resultados en lo
que al aprendizaje de los alumnos se refiere.
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Hace unos afios atras, han ido apareciendo diversas teorias que han ido explicando cdmo
aprendemos. Estas describen diferentes modelos didacticos sobre como poner en marcha
el proceso de ensefianza aprendizaje a los alumnos. Existen diferentes planteamientos,
todos ellos muy diversos, pero esto no quiere decir que todos y cada uno de ellos satisfagan
las exigencias de los contextos que envuelven a los educandos como sujetos sociales,
histdricos y culturales.

En este apartado, se nombran los mas utilizados a lo largo de muchos afios, los cuales se
pueden emplear para trabajar el cuento como recurso para la ciencias naturales, pero esto
no significa que creamos que todos estos modelos son validos para hacer efectivo un buen
aprendizaje.

LA PERSPECTIVA CONDUCTISTA

Formulada por B.F.Skinner hacia mediados del siglo XX, arranca de los estudios psicolégicos
de Pavlov sobre condicionamiento y de los trabajos de Thorndike sobre el refuerzo, intenta
explicar el aprendizaje a partir de unas leyes y mecanismos comunes para todos los
individuos.

Esta resulta especialmente eficaz cuando los contenidos estdn muy estructurados y
secuenciados y se precisa un aprendizaje memoristico. Su eficacia es menor para la
comprensidn de procesos complejos y la resolucién de problemas no convencionales.

MODELO DE ENSENANZA POR TRANSMISION — RECEPCION

Este modelo asume que el alumno es como una pagina en blanco en la que el maestro se
convierte en el portavoz, de tal manera que da una explicacién rigurosa, clara y precisa
mediante la transmisién oral. De esta manera, marca la diferencia entre el poseedor del
conocimiento y el receptor. Asi pues, el alumno es un simple receptor de informacién en la
qgue no forma parte dentro del proceso de ensefanza-aprendizaje. Su Unico papel es
escuchar, permanecer en silencio y obedecer las indicaciones del maestro.

TEORIA DEL PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Influenciada por los estudios cibernéticos de los afios cincuenta y sesenta, presenta una
explicacion sobre los procesos internos que se producen durante el aprendizaje. Sus
planteamientos basicos, en lineas generales, son ampliamente aceptados. Considera las
siguientes fases principales:

- Captacion y filtro de la informacién a partir de las sensaciones y percepciones obtenidas al
interactuar con el medio.

- Almacenamiento momentdneo en los registros sensoriales y entrada en la memoria a
corto plazo, donde, si se mantiene la actividad mental centrada en esta informacion, se
realiza un reconocimiento y codificacion conceptual.
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- Organizacion y almacenamiento definitivo en la memoria a largo plazo, donde el
conocimiento se organiza en forma de redes (esquemas). Desde aqui la informacion podra
ser recuperada cuando sea necesario.

PSICOLOGIA COGNITIVISTA

El cognitivismo (Merrill, Gagné...), basado en las teorias del procesamiento de la
informacién y recogiendo también algunas ideas conductistas (refuerzo, analisis de tareas)
y del aprendizaje significativo, aparece en la década de los sesenta y pretende dar una
explicacion mas detallada de los procesos de aprendizaje.

El aprendizaje es un proceso activo. El cerebro es un procesador paralelo, capaz de tratar
con multiples estimulos. El aprendizaje tiene lugar con una combinacién de fisiologia y
emociones. El desafio estimula el aprendizaje, mientras que el miedo lo retrae.

APRENDIZAJE POR DESCUBRIMIENTO

Desarrollada por J. Bruner, atribuye una gran importancia a la actividad directa de los
estudiantes sobre la realidad.

Dentro del modelo se pueden distinguir dos matices. El primero de ellos denominado
modelo por descubrimiento guiado, se da siempre si al estudiante le brindamos los
elementos requeridos para que él encuentre la respuesta a los problemas planteados o a
las situaciones expuestas y le orientamos el camino que debe recorrer para dicha solucion;
0 auténomo cuando es el mismo estudiante quien integra la nueva informacién y llega a
construir conclusiones propias.

POR INVESTIGACION

En este modelo el alumno es un ser activo, con conocimientos previos, un sujeto que puede
plantear sus posturas frente a la informacién que esta abordando y, sobre todo, que él
mismo va construyendo desde el desarrollo de procesos investigativos y mucho mas
estructurados y que puede dar lugar a procesos mas rigurosos y significativos para el
educando. El maestro plantea problemas para que el alumno los utilice como pretexto con
el fin de dar solucion y poder plantearse sus propias conclusiones.

APRENDIZAJE SIGNIFICATIVO/ RECEPCION SIGNIFICATIVA

Postula que el aprendizaje debe ser significativo, no memoristico, y para ello los nuevos
conocimientos deben relacionarse con los saberes previos que posea el educando. Este
genera una memorizacién comprensiva de tal manera que los alumnos vean utilidad a los
aprendizajes, que tengan interés por lo que aprenden, vean una relacion con lo conocido y
lo aprendido.

CONSTRUCTIVISMO

J. Piaget, en sus estudios sobre epistemologia genética, en los que determina las principales
fases en el desarrollo cognitivo de los nifios, elaboré un modelo explicativo del desarrollo
de la inteligencia y del aprendizaje en general a partir de la consideracién de la adaptacién
de los individuos al medio.
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Se basa en la construccién del propio conocimiento mediante la interacciéon constante con
el medio. Lo que se puede aprender en cada momento depende de la propia capacidad
cognitiva, de los conocimientos previos y de las interacciones que se pueden establecer con
el medio. En cualquier caso, los estudiantes comprenden mejor cuando estdn envueltos en
tareas y temas que cautivan su atencion.

Asi pues, la educacién constructivista implica la experimentacidon y la resolucién de
problemas y considera que los errores no son antitéticos del aprendizaje sino mas bien la
base del mismo.

SOCIO-CONSTRUCTIVISMO

Basado en muchas de las ideas de Vigotski, considera también los aprendizajes como un
proceso personal de construccién de nuevos conocimientos a partir de los saberes previos
(actividad instrumental), pero inseparable de la situacidn en la que se produce.

Actualmente el aprendizaje colaborativo y el aprendizaje situado, que destaca que todo
aprendizaje tiene lugar en un contexto en el que los participantes negocian los significados,
recogen estos planteamientos. El aula debe ser un campo de interaccion de ideas,
representaciones y valores. La interpretacion es personal, de manera que no hay una
realidad compartida de conocimientos. Por ello, los alumnos individualmente obtienen
diferentes interpretaciones de los mismos materiales, cada uno construye (reconstruye) su
conocimiento seguin sus esquemas, sus saberes y experiencias previas su contexto, etc.

Como ya se ha nombrado en ocasiones anteriores, el cuento como recurso para trabajar las
Ciencias Naturales no se trata solamente de leer el cuento, existen una multitud de
actividades que pueden encabezar, complementar y/o evaluar la lectura en si del cuento.

Dependiendo del tipo de actividades se trabajara una metodologia distinta en la que se
estara utilizando unos u otros modelos concretos.

En el caso de que se trate una actividad en la que el maestro lleva la batuta y el alumno es
un simple ente pasivo y receptivo, se habla de un aprendizaje conductista y un modelo de
ensefianza por transmisidén recepcion.

Si por el contrario el alumno busca sus propios materiales, ideas, crea, investiga, aprende
por si mismo, se esta hablando de un aprendizaje por descubrimiento y por investigacion.

Si por otra parte se tratan actividades en las que se relacionan los contenidos con los
saberes anteriores o con todo aquello que nos envuelve y se ve en la vida cotidiana se
refiriere a un aprendizaje significativo. Por otra parte, si el alumno esta en constante
contacto con el medio se habla del constructivismo.

Por lo tanto, cualquiera de las propuestas que se introducen para trabajar el cuento como
recurso trabaja un modelo u otro.

Con el paso del tiempo ha habido criticas o elogios a todos y cada uno de los modelos de
ensefianza aprendizaje, en las que actualmente se encamina mas hacia una ensefianza por
descubrimiento, en contacto con el medio que nos rodea y relacionado con los saberes
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previos y con la vida cotidiana, en la que el alumno es el personaje principal de la accién y
aprende en contacto con los contenidos, dejando de lado la pasividad y la memorizacién
mecanica, dando mas importancia a los saberes que nos envuelven el dia a dia.

Existe una gran multitud de actividades que se pueden llevar a cabo con este recurso.
Aungque se trata de trabajar un cuento, no solamente se puede hacer una lectura sobre él,
existen muchas actividades complementarias a este, las cuales pueden hacer referencia al
cuento, tratar la tematica o incluso introducirlo.

Orales (exposiciones, debates, lluvia de ideas, representativas, etc.). Este tipo de actividad
sirve sobre todo para fomentar la expresidn, el habla, la comprension oral, respetar el turno
de palabra, aumentar un registro mas amplio, aprender a hablar en publico, etc. Las
actividades orales son muy enriquecedoras y significativas para poder aprender a convivir
en el dia a dia, por desgracia es un tipo de actividad que se tiene bastante abandonado, ya
que la gran mayoria de aulas trabaja una metodologia en la que solamente habla el
maestro y los alumnos copian o realizan ejercicios.

Escritas (redacciones, fichas de lectura, resimenes, mapas conceptuales, etc.). Sirven en
gran parte para trabajar la expresion escrita, la caligrafia, la ortografia, la capacidad de
resumir y concretar conceptos, etc. Es muy Util para aprender a escribir correctamente, asi
como conseguir alcanzar una expresion escrita.

Grupales (en pareja, pequeio grupo, gran grupo). Trabajar en grupo es otro de los tipos de
actividades que va demasiado escaso en los centro, pero es uno de los trabajos mas
enriquecedores ya que fomenta la colaboracidén, el respeto a los companeros, el trabajo
cooperativo, aprender a aceptar los propios errores, ser capaces de valorar a los otros,
evitar las discriminaciones asi como fomentar un buen clima en el aula donde aparezca el
compafierismo.

Individuales. Estas, son unas de las mas utilizadas por los maestros ya que resulta la mas
sencilla para llevar a cabo. Esto no significa que tenga menos importancia que el resto de
actividades, ya que trabaja la autonomia personal, la aceptacidon de uno mismo asi como de
nuestros propios errores y virtudes, la imaginacion y el desarrollo de las ideas propias,
fomentar la independencia y la valia por si mismo.

Memoristicas. Las actividades de este tipo suelen ser escasas para trabajar en el cuento, ya
gue este es un recurso que complementa la necesidad de aprender nuevos conceptos sin
tener que memorizarlos, de esta manera, las actividades memoristicas pueden aparecer en
este recurso aunque, preferiblemente, de una manera muy escasa.
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Comprensivas. Las actividades comprensivas se complementan con algunas de las
anteriores nombradas, en esta se trabaja la comprension tanto lectora como la de aquellos
conceptos cientificos relacionados con la tematica. Muchas veces, los alumnos no
comprenden algunas actividades cientificas por falta de comprensién del texto, en este
caso, el cuento es uno de los recursos que mas trabaja la comprension lectora, por tanto
una de las actividades mas requeridas para el cuento son estas.

Reflexivas. Permite que los alumnos reflexionen, sean criticos y extraigan sus propias ideas,
se planteen nuevas incdgnitas, etc.

Comunicativas (didlogos, exposiciones, debates, lluvias de ideas, explicaciones, etc.) este
tipo de actividades van muy ligadas con las orales, aunque también existen actividades
escritas y, a la vez, comunicativas. De esta manera lo que se pretende con este tipo de
actividades es que los alumnos se expresen, se comuniquen con el resto de alumnado, sean
capaces de respetar las otras ideas, etc.

Ludicas y artisticas (representaciones teatrales, Cuentacuentos, dibujos, murales, talleres,
manualidades, visitas guiadas, etc.) Es una de las actividades menos relacionadas con las
ciencias, ya que siempre este tipo ha ido ligado a las asignaturas de Educacion Plastica,
Musical y Fisica. Aln asi, en ciencias también se pueden realizar una gran variedad de
actividades ludicas y artisticas, suelen agradar mucho a los alumnos a la vez que estan
aprendiendo. Con este tipo de actividad se trabaja la imaginacion, la cultura, la fantasia, la
creatividad, la manipulacidn de otros objetos complementarios a los cuentos, etc.

De observacion (visionado de videos, busqueda en Internet). En las cuales deben
permanecer atentos, prestar atencidn e interés, suele ser bastantes motivadoras para los
alumnos puesto que exige un mayor grado de atencidon y ademas la gran mayoria de ellas
precisa de un soporte mayoritariamente tecnolégico, los cuales son muy atrayentes para
ellos.Este es un listado de posibles tipos de actividades para trabajar el recurso del cuento
en las ciencias naturales. Se han nombrado las mds conocidas, ello no significa que se crea
gue todas son buenas para llevarlas a cabo en alumnos, se deben tener en cuenta muchos
factores: los conocimientos que se quieran aprender, los objetivos que se pretendan
alcanzar, la edad a la que va dirigida, las preferencias de los alumnos, etc. Se considera que
no se debe abusar mucho de unas y poco de otras, es aconsejable trabajar un poco de cada
para conseguir una multitud de objetivos y no llegar a aburrir a nuestros alumnos con las
mismas actividades siempre. Ademas, también se ha nombrado en varios casos que estas
actividades pueden ir complementadas, puede que se trabajen varias a la vez, eso
significara que se estd realizando una actividad muy enriquecedora para el proceso de
ensefanza aprendizaje de nuestros alumnos.
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Teniendo en cuenta los objetivos de etapa, podemos afirmar que el cuento es un recurso
muy Util para desarrollar todo tipo de contenidos y ensefianzas que nos permitan alcanzar
dichos objetivos. Asi pues, mediante el cuento, y después de un trabajo y una preparacién
previos de la estructuracion del mismo para lograr su desarrollo efectivo, podremos
trabajar y afianzar conocimientos y actitudes tales como:

- Conocer y apreciar los valores y las normas de convivencia respetando y no
discriminando las demas culturas, adoptando asi una actitud responsable, civica y de no
violencia.

- Desarrollar habitos de trabajo individual y de equipo.

- Adquirir conocimientos lingtliisticos de los idiomas cooficiales de la comunidad
valenciana, y en su caso, de un tercer idioma extranjero, y utilizarlos de manera apropiada.

- Desarrollar habitos de lectura.
- Conseguir o mejorar la competencia matematica.

- Iniciarse en las TIC's y desarrollar un espiritu critico ante las diversas
informaciones recibidas.

- Desarrollar la expresidn oral, escrita, corporal y artistica.
- Conocer y respetar las normas viales.

- Conocer y comprender los conceptos y principios basicos de sucesos y fenédmenos
naturales y analizarlos desde diferentes campos cientificos.

- Adquirir un pensamiento critico y una actitud positiva y responsable hacia la
ciencia.

- Adquirir habitos saludables e higiénicos para la vida diaria.

- Conocer y valorar el entorno natural, social, econdmico y cultural de la
Comunidad Valenciana y saber contextualizarlo en el marco nacional, europeo y universal.

- Desarrollar una actitud ecoldgica y respetuosa con el medio ambiente y participar
en su conservacion y mejora.

3.2.1. NIVELES

El cuento se puede destinar a cualquier ciclo de primaria, incluso es un recurso
también utilizado en infantil. Este depende del vocabulario, la extensién del texto, la
dificultad de la comprensién lectora, la cantidad de imagenes y elementos visuales, etc. El
contenido sobre ciencias naturales también debe ir en concordancia al nivel al que vaya
dirigido el cuento, todo esto atendiendo al curriculo y la necesidad de cada alumno.

Existen diversas etapas lectoras segun J. Prado (2004):
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- Etapa pre lectora (de 0 a 4 afios): se trata de las primeras lecturas basadas en la
imagen, las cuales son imprescindibles para desarrollar el sentido estético. Se precisa de la
interaccion lingtistica con el adulto (maestro, padres, personal requerido, etc.)

- Iniciaciéon lectora (de 4 a 6 afios): el alumno va familiarizandose con el cédigo
escrito. Se introduce una mayor profusidn de la letra, aunque siempre acompanada de
elementos visuales atractivos. Las lecturas destinadas a esta etapa estimulan la
imaginacién, la cual es imprescindible para crear la aficidon lectora. Suele ser bastante
atractiva la tematica de fantasia y ficcion.

- Progreso lector (de 6 a 12 afios):

e Primer ciclo: el escolar aun no domina del todo la lectura, pero puede
acceder a los libros de 30 40 paginas, donde predomine la fantasia. Todavia
se mantiene una abundancia de ilustraciones.

e Segundo ciclo: empieza a verse una cierta soltura lectora, buena velocidad y
comprension. Se tratan textos mas amplios (de unas 80-100 paginas),
divididos en capitulos cortos. Los temas suelen ser variados con la ayuda de
ilustraciones complementarias, suele ser caracteristico de esta etapa el gusto
por el cémic.

e Tercer ciclo: consolidacién del proceso lector. Mayor variedad de temas, pero
destacan la amistad y la pandilla. Transito del cuento infantil al juvenil y paso
definitivo o no hacia el habito lector.

3.2.2. MATERIALES

Asi como los espacios, los materiales para utilizar en este recurso pueden ser
incontables. Se tiene que tener en cuenta que ademas del recurso en si existen multiples de
materiales complementarios que se pueden utilizar para apoyar la lectura o para realizar las
actividades complementarias.

Cuento, lapiz, papel, lapices de colores, diferentes variantes de pintura,
rotuladores, grapas, chinchetas, pegatinas, cartulinas, revistas, tijeras, pegamento, objetos
de la vida diaria, elementos quimicos, disfraces, ordenadores, libros de texto, elementos
organicos de la naturaleza, fotografias, etc.

3.2.3. EsPAcIOS

- Instalaciones del centro:
e Aula

Patio

Biblioteca

e Gimnasio

aula de informatica
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- Espacios fuera del centro:
e Espacios naturales (parques, montes, playas, etc.)
e Bibliotecas municipales
e Teatros
e Cine (adaptacidn cinematografica)

Los espacios para poder desarrollar este recurso son multiples. Se puede realizar tanto las
lecturas como las actividades complementarias del cuento dentro del aula. Para poder
escoger algunos cuentos también se puede precisar la necesidad de ir a una biblioteca,
tanto la del centro como la municipal. Asi pues, para realizar una lectura se precisa de un
ambiente adecuado y agradable, en el que haya silencio, buena iluminacién y espacio
suficiente para poder estar atentos a los que se estd haciendo en el momento.

Para ello se puede crear un rincon de lectura adaptado y con sus propias normas y reglas
definidas para el cumplimiento de ellas y poder asi facilitar la adquisicion del habito lector.
Ademas de estos espacios nombrados anteriormente, también se pueden utilizar lugares
naturales en los que se pueda llevar a cabo este recurso.

3.2.4. CONTENIDOS

A través del recurso escogido podemos trabajar todos los contenidos del curriculo de la
Educacién Primaria de la Comunidad Valenciana.

En concreto, relacionado con el drea de Conocimiento del medio natural, social y cultural,
este recurso puede abarcar facilmente cualquier contenido concerniente al entorno fisico
gue nos rodea, ya sea natural o como resultado de la accion humana. Puesto que son
innumerables los contenidos de esta area, el cuento es uno de los recursos mas completos
para poder trabajar todos y cada uno de ellos, ya que la tematica de este puede variar
segln el contenido que se quiera trabajar.

Mediante el cuento los alumnos pueden ampliar y consolidar sus conocimientos cientificos
a través de la plasmaciéon de diversas situaciones, reales o ficticias, que faciliten su
entendimiento. El tratamiento de la multitud de contenidos incluidos en las Ciencias
Naturales permitird a los alumnos conocer y comprender el papel que ha tenido y tiene la
ciencia en el conocimiento y el progreso de la humanidad, y comprender su condicidon de
seres humanos como parte de la naturaleza y sus leyes, asi como su interaccién con el
medio natural y social, sus acciones y sus consecuencias.

Con este recurso se pueden reforzar aprendizajes relacionados con la observacion, la
comprension y el andlisis de los fenédmenos que acontecen en la naturaleza, en un lugar y
un periodo de tiempo determinados, y la transformacién que ésta sufre constantemente
por efecto de la actividad de los seres vivos, y en especial de la actividad humana. También
el conocimiento de los diferentes hechos y fendmenos naturales que han tenido lugar a lo
largo de la historia de nuestro planeta, lo cual permitira a los alumnos la adquisicidon de una
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comprensidn cronoldgica y causal de la vida, y, por lo tanto, de su lugar en el mundo como
resultado de la evolucién.

Del mismo modo, la presentacién de la dimensién espacial de dichos sucesos y fendmenos
favorecera en el escolar la localizacién de los mismos en el medio fisico, asi como una
mayor comprension de la organizacion del mundo y la sociedad.

El cuento se convierte pues en una herramienta muy propicia para despertar en los
alumnos el interés por la ciencia. Este interés les ayudara, por un lado, a valorar la ciencia
como fuente de conocimientos y, por otro, a comprender la vida como una coexistencia con
el resto de seres vivos, en la que toda accién conlleva una consecuencia que altera el
entorno, lo cual preparard el camino para incidir en la importancia del respeto, la
conservacién y la mejora del medio fisico y de todo lo que engloba, asi como en la
necesidad del respeto, la tolerancia y la solidaridad ciudadana propios de una sociedad
democratica.

3.2.5. CONTRIBUCION DEL RECURSO AL DESARROLLO DE LAS COMPETENCIAS BASICAS

COMPETENCIA EN COMUNICACION LINGUISTICA

Indudablemente el cuento interviene directa y positivamente en el aprendizaje de la
lengua desde la mas tierna infancia y es el primer contacto que tienen los nifios con la
literatura.

En la Educacidn Primaria las habilidades lingliisticas de los nifios van incrementando de
acuerdo a su edad. El recurso del cuento dispone de una gran flexibilidad en lo que respecta
a la complejidad linglistica y la variedad conceptual y discursiva del contenido por lo que es
facilmente adaptable a todo tipo de publico de acuerdo a su nivel de comprension.

Con esta técnica los alumnos pueden desarrollar las siguientes habilidades lingisticas:
hablar, escuchar, conversar, leer y escribir, para mejorar su competencia comunicativa y
conseguir una comunicacidon satisfactoria, utilizando diferentes procedimientos en el
tratamiento del texto como pueden ser la lectura receptiva (maestro a alumnos, alumno a
alumno) y/o activa (entre los propios alumnos, asimilando los roles de las diferentes voces
del discurso, ya sea mediante la lectura o la dramatizacion).

De manera especifica, los alumnos tienen la oportunidad de mejorar y ampliar la lectura, la
produccién y la comprension de textos literarios (en este caso el cuento), conociendo y
reconociendo el funcionamiento del lenguaje en todas sus dimensiones a través de las
variadas situaciones comunicativas que pueden darse en contextos reales, adquiriendo, asi,
un saber reflexivo sobre dichas préacticas comunicativas, necesarias para convivir en la
sociedad actual.

Por otro lado, el curriculum apunta: “La finalidad del aprendizaje de lenguas es dotar a las
nifias y a los nifios de una competencia plurilinglie y pluricultural”. Los alumnos de la
Comunidad Valenciana viven en un contexto bilinglie; tanto la lengua valenciana como la
castellana forman parte de su vida cotidiana. Por ello, en la escuela y durante todo el

proceso de socializacién de los nifios, se hace evidente la necesidad de ofrecer situaciones
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comunicativas que les permitan conocer la variedad lingliistica y cultural existente, tanto
nuestra comunidad como en todo el mundo.

El cuento resulta un recurso muy atractivo para poner en practica (oral y/o escrita) los
diferentes idiomas de una manera amena y divertida. Por tanto, aprovecharemos estas
producciones literarias para trabajar los dos idiomas cooficiales de la comunidad y otros
idiomas extranjeros (pudiendo recurrir la variedad linglistica del aula) para asi desarrollar
la competencia plurilinglie y pluricultural del alumnado.

Por ultimo, en el aula y sirviéndonos de la pluralidad linglistica de la misma, puede
utilizarse el cuento para incidir en temas relacionados con el respeto hacia otras culturas y
trabajar la interiorizacion de valores y actitudes positivas para la vida en sociedad.

COMPETENCIA MATEMATICA

Dada la plasticidad de este recurso, los alumnos también pueden ampliar y afianzar los
conocimientos y destrezas necesarias para esta competencia a través de la representacion
y/o personificaciéon de problemas o situaciones que permitan desarrollar el pensamiento
matemadtico y acceder con mayor facilidad al aprendizaje de las leyes, férmulas,
procedimientos y resolucién de problemas matematicos.

La posibilidad de plasmar en un cuento, hablado o escrito, cualquier tema, por abstracto
gue sea, abre las puertas a los docentes para usar diferentes estrategias representativas
con las que poder explicar dificiles contenidos matematicos. Por ejemplo, asignando a
conceptos que no son perceptibles o reales (como pueden ser las magnitudes de las fuerzas
o energias a las cuales miden y que no son visibles al ojo humano) una representacion o
forma determinada con sus caracteristicas propias, los alumnos pueden dotar de significado
a los contenidos que antes eran incomprensibles por su cardcter, digamos, incorpdreo.

En una simple descripcion de un paisaje, un objeto, un ser vivo, etc., se puede hacer
referencia facilmente a muchos conceptos matematicos (distancia, altura, grosor, longitud,
volumen...). El desarrollo del pensamiento matematico ayuda a construir una vision espacial
mas ajustada y detallada del entorno y de los fendmenos que se dan en él.

Mediante disefio, elaboracién y fabricacidon de sus propios cuentos, los alumnos ponen en
practica su destreza artistica pero esta estd intimamente relacionada con la competencia
matemadtica. Para llevar a cabo su creacidén, los escolares han de poner en practica
habilidades manipulativas relacionadas con la distribucion espacial, la estimacion, la
medida, la cantidad, la geometria, los nimeros y las operaciones... Del mismo modo,
utilizan su pensamiento matematico a la hora de interpretar y construir mentalmente la
imagen de la informacidn que reciben al leer o escuchar un cuento.

Los contenidos asociados a la resolucion de problemas (probablemente los mas
necesitados por los estudiantes dado que en ellos se ponen en practica todos los
conocimientos sobre la materia en cuestion) también pueden aparecer reflejados en los
cuentos. La planificacién, la gestion de recursos y la valoracion de los resultados son 3
destrezas imprescindibles para lograr resolver satisfactoriamente un problema. Para que
estos tres aspectos sean captados e interiorizados por los alumnos, se les puede ofrecer
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historias en las cuales se incida en las estrategias y procedimientos que ciertos personajes
llevan a cabo para resolver con éxito la encrucijada en la que se han visto envueltos.

COMPETENCIA EN EL CONOCIMIENTO Y LA INTERACCION CON EL MUNDO FiSICO

Al igual que en la competencia matematica muchos aspectos relacionados con nuestro
entorno son a veces muy dificiles de comprender por los alumnos. Con el cuento se tiene la
ocasion de formular desde una perspectiva distinta aquello que le resulte un problema al
nifio para que asi logre entenderlo. Pero, dejando aparte las dificultades de aprendizaje,
este recurso, al ser un método poco tradicional, puede utilizarse con asiduidad para
favorecer la obtencién de los conocimientos relacionados con las materias escolares.

Las diversas historias que puede albergar un cuento siempre van a disponer de un contexto
determinado, un entorno especifico. La visién que el nifio tenga del mundo influird en la
interpretacion de las caracteristicas del paisaje descrito en el relato y, por tanto, en la
comprensidon misma del texto y viceversa, los conocimientos adquiridos a través del cuento
provocaran un cambio en la manera que tiene el nifio de percibir la realidad.

Durante la Educacién Primaria el alumno ha de reconocer y comprender la existencia de
una interrelacidn entre los seres humanos y el medio fisico y todo lo que este engloba. En
especial, ha de llegar a ser consciente de la transformacion que el entorno sufre a causa de
la accién humana, y de cdmo vy a causa de qué se produce esa transformacién para que sea
capaz de rectificar sus conductas y, en conjunto, poder paliar la degradacién del planeta y
contribuir a su conservacién y mejora.

Como ejemplo a estos procesos de transformacion del medio, entre los cuales se
encuentra, casi exclusivamente, el objetivo de la produccién masiva de productos para el
beneficio humano, los alumnos pueden analizar el origen mismo del cuento y los procesos
qgue han debido de llevarse a cabo para su fabricacion. Esto dara lugar a la potenciacién de
la reflexién critica sobre métodos alternativos menos dafinos o mas respetuosos con la
naturaleza (por ejemplo, el reciclaje).

Utilizando el cuento como herramienta de estudio la sensibilizacion ecolégica y social
aumentan. Por un lado, el aprendizaje de los conceptos se realiza con menor esfuerzo vy,
por otro, los alumnos, al identificarse con los personajes y las consecuencias que estos han
de sufrir como resultado de la accién humana, asumen una responsabilidad, y esto favorece
el cambio a actitudes positivas en lo que respecta a la solidaridad y al respeto al
medioambiente. En definitiva, resulta un instrumento muy Util para desarrollar el
pensamiento critico y responsable hacia el medio natural, social y cultural.

Por otro lado, este recurso proporciona una oportunidad Unica de interaccionar
directamente con el medio fisico, es decir, permite facilmente la representacién vy
dramatizacidén de lo leido para lo cual los alumnos pueden hacer uso de todos los recursos
que les ofrece el entorno, ya sean naturales o artificiales, y valorar la importancia del
cuidado de los mismos.

TRATAMIENTO DE LA INFORMACION Y COMPETENCIA DIGITAL
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Las creaciones literarias realizadas en el colegio también pueden llevarse a cabo mediante
las nuevas tecnologias.

Con los ordenadores, los alumnos pueden redactar su historia de una manera diferente,
entretenida e incluso divertida a través de programas de edicion de textos; pueden usar
diferentes programas de dibujo para realizar las ilustraciones necesarias y/o hacerlo a
través de la busqueda en internet de imagenes que describan o ayuden a la comprension
de lo contado en el texto.

Del mismo modo, pueden recurrir a la red para ampliar o concretar la informacién que
precisen para fundamentar y dar consistencia al contenido del cuento, especialmente
tratandose del area de Conocimiento del medio natural, social y cultural la cual abarca
numerosos contenidos y muchos, en ocasiones, se escapan a la comprensidon de los
alumnos.

El acceso a internet permite encontrar facilmente informacion sobre todo tipo de temas. La
posibilidad de contar con una herramienta tan rapida y funcional en las aulas, y fuera de
ellas, estimulard a los escolares a investigar y a profundizar de manera auténoma sobre
aquel contenido que quieran introducir en su cuento. Pero para ello, los alumnos deberan
analizar, contrastar y descartar informaciones; con este tratamiento de la informacién el
alumnado, ademas de un cuento con ideas bien fundamentadas, su conocimiento,
disminuyendo la necesidad de llevar a cabo procesos memoristicos en el aprendizaje.

COMPETENCIA SOCIAL Y CIUDADANA

Dado que el estudio de las ciencias naturales incluye el estudio del ser humano como parte
de una sociedad, los alumnos tendrdn la oportunidad de analizar y comprender los deberes
y las normas de comportamiento mds adecuadas para la convivencia.

La utilizacién del cuento como instrumento para realizar trabajos colectivos y cooperativos
exige a los nifos adoptar ciertas conductas que son extrapolables e imprescindibles para la
vida en sociedad, como son: la participacion, el respeto a los demas y a sus opiniones o
creencias individuales, la aceptacion de normas, la asertividad, el espiritu critico, la
colaboracién, el afan de superacién personal no competitivo, una actitud democratica, el
rechazo a la violencia y a la discriminacién, etc..

Del mismo modo, aprovechando la invitacién de este recurso a la representacion teatral y a
la dramatizacidn, el aula se convierte en un ambiente propicio para mejorar las relaciones
interpersonales entre los componentes del grupo aula debido a su base dialdgica e
interactiva.

En definitiva, supone una herramienta muy buena para trabajar unos valores y unas
actitudes que favorecen en el alumnado la creacidon de su propio sistema de pensamiento
critico sobre la realidad que les rodea, atendiendo a su propia identidad, a la diversidad
linguistica y cultural y la convivencia civica, democratica y justa.
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COMPETENCIA CULTURAL Y ARTIiSTICA

Desde la antigliedad nuestros antepasados han sentido la necesidad de expresarse y
comunicarse a través de instrumentos y representaciones artisticas que reflejaban su visién
del mundo, y aln hoy seguimos hallando muestras que dan fe de ello.

Son innumerables las expresiones artisticas que encontramos a nuestro alrededor y que
empleamos diariamente en nuestra vida. Especialmente, los nifios son los que mds uso
hacen de ellas sin darse cuenta mediante sus continuos juegos, dibujos y entretenimientos.

Esta afirmacion se presenta intimamente relacionada con el tema que estamos tratando. El
cuento se recibe como algo divertido e interesante en las edades mas tempranas, pero con
los afios ese interés va desapareciendo. Ha de aprovecharse la curiosidad propia de estas
edades para ofrecer alternativas innovadoras que permitan a los alumnos no perder esa
ilusién por conocer.

La metodologia educativa a través del cuento propicia el acercamiento a diversas
manifestaciones culturales y artisticas, tanto del entorno mas préximo, en este caso la
Comunidad Valenciana, como de cualquier otro lugar del planeta, producidas en épocas
anteriores o contemporaneas.

Los alumnos pueden adentrarse en la historia para conocer el origen del cuento y cémo su
tematica, su contenido y las creencias y valores han ido evolucionando hasta hoy, pudiendo
descubrir cuentos tradicionales, mitos y leyendas que siguen perdurando en nuestros dias.
Acogiendo el cuento como método de aprendizaje se incrementa en el alumnado la
curiosidad por la elaboracién artistica y la herencia cultural.

Con el recurso que se propone, los alumnos pueden descubrir incontables mundos nuevos
escondidos en la literatura con los que poder adquirir valiosos aprendizajes. Del mismo
modo, éste les ofrece la oportunidad de expresarse y plasmar todos sus pensamientos y
emociones a través de diferentes técnicas artisticas (pldsticas, musicales, corporales...),
pero, ademads, les permite hacerlo de manera que no podria hacerse con palabras, de una
manera creativa y genuina que representa su manera de ver el mundo.

Ademas, la dificultad que se les presenta a los alumnos a la hora de hacer un buen trabajo
con su propia produccion favorece la aparicion de sentimientos identificativos con las obras
de otros autores y la valoraciéon y la critica de las mismas. Este hecho potencia el respeto
por el esfuerzo realizado por el autor y la necesidad de conservar y cuidar el patrimonio
cultural y artistico del que se dispone en cualquier rincdn del mundo.

COMPETENCIA PARA APRENDER A APRENDER

El cuento contribuye al desarrollo de la competencia para aprender a aprender puesto que
sus contenidos se pueden articular alrededor de propuestas globalizadoras y transversales
como los proyectos de trabajo.

El trabajo por proyectos facilita el acceso al conocimiento de la realidad mediante
estrategias que favorecen la autonomia en el aprendizaje: establecimiento auténomo de
los objetivos del trabajo/ investigacion, elaboracion de guiones de trabajo, busqueda,
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seleccidn y procesamiento de la informacién, aprendizaje cooperativo, formulacién de
conclusiones, representaciones, etc.

Para ello, los alumnos precisan valerse de diferentes técnicas de aprendizaje como
resimenes, esquemas 0 mapas conceptuales y mentales para organizar, memorizar y
recuperar la numerosa e interrelacionada informacidn, del drea Conocimiento del medio
natural, social y cultural.

AUTONOMIA E INICIATIVA PERSONAL

El planteamiento del desarrollo del recurso, tanto el individual como el colectivo,
contribuye enormemente en el incremento de la competencia en autonomia e iniciativa
personal, pues el proceso que lleva a los nifios desde la exploracidn inicial hasta el producto
final requiere una planificacién previa y una toma de decisiones.

La investigacidon que necesitan realizar para dar forma a sus propias creaciones pasa por la
utilizacion de estrategias de seleccion de la informacién mediante las cuales poder
establecer diferentes opciones para el guién de trabajo y demanda un esfuerzo
considerable por alcanzar resultados originales.

La creatividad exige actuar con autonomia, tomar iniciativas, buscar formas innovadoras,
barajar varias posibilidades y soluciones para un mismo problema. Por su parte, obtener el
disefio deseado, con una estética y un contenido genuino, requiere la eleccion vy
combinacidn de diversos materiales adecuados a la intencionalidad o la perspectiva que se
quiera dar al proyecto.

En el trabajo colaborativo todos los alumnos participan en la organizacidn y planificacién de
la actividad aportando ideas, buscando soluciones, asumiendo responsabilidades vy
valorando criticamente la informacién obtenida. Cada alumno afianza su autonomia e
iniciativa analizando, valorando y decidiendo cudl es, a su parecer, la mejor opcion desde la
confianza en si mismos y el respeto a los demas.

Por otra parte, mediante el tratamiento de cuentos los nifios van construyendo
individualmente su conocimiento sobre la lengua y sus usos de manera auténoma, y, a su
vez, con un mayor conocimiento de la lengua, van ampliando sus posibilidades de acceso al
saber lo que les permite ir estructurando criticamente y de forma personal su
pensamiento.
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La evaluacién es una parte fundamental del disefio de las propuestas del maestro en el
aula, ya que con ella se puede saber si el alumno ha conseguido alcanzar los objetivos
propuestos en base a los contenidos que se pretenden transmitir.

Seguidamente aparecen algunas de las formas de evaluar al alumnado. Ademas de todas
estas hace falta hacer hincapié en que se pueden evaluar a los alumnos haciendo un
seguimiento o corrigiendo aquellas actividades que se han propuesto para realizar el
cuento.

No es necesario que exista una actividad en si solo para evaluar, ya que la evaluacién puede
y debe ser continua donde se centre mas en los procesos de ensefianza aprendizaje que en
el resultado final.

- Diario o cuaderno del alumno: en él, el alumno hace un seguimiento de todo lo
hecho en clase, recoge los datos de lo mas importante y aprender a ser ordenado a la vez
que desarrolla la capacidad de sintetizar y resumir.

- Trabajos de investigacion: mediante los cuales los alumnos buscan informacién
con o sin el apoyo del maestro, de esta manera aprenden a ser auténomos, a trabajar por si
solos, se dan cuenta de que existe una gran variedad de manera y de cosas a las que
pueden y son capaces de alcanzar.

- Debates: de esta manera se desarrolla la expresion verbal, se aprende a respetar
el turno de palabra asi como la opinion del resto de los compaieros. Se trata de un
acercamiento a la vida real en la que cada persona tiene su forma de pensar bien
semejante o totalmente distinta al resto, pero deben aprender a aceptarla.

- Observacion directa/Plantillas de observacion y hoja de registro o cuestionario.
Esta se trata de un seguimiento por parte del profesor donde se tienen muchos puntos en
cuenta, en la cual se puede evaluar tanto las actitudes como el procedimiento a la hora de
realizar y participar en clase. De esta manera se tiene en cuenta el proceso y no el resultado
final, como se ha comentado anteriormente.

- Correccion de las propuestas: se trata de corregir todas las propuestas vy
actividades que se han ido realizando durante el trascurso de la clase, también conocido
como el procedimiento.

- Valoracion de los compaiieros: los compafieros deben ser capaces de valorar al
resto de alumnos en clase, de esta manera empatizan con el profesor, aprenden lo
complicado que es evaluar a alguien, todos los puntos que se deben tener en cuenta y la
responsabilidad que ello conlleva.

- Repeticidn de la prueba inicial: se trata de repetir una prueba que se ha hecho al
inicio de la unidad didactica, en la que se tiene en cuenta las mejoras y progresos mediante
una comparacién de lo sabido antes de comenzar el temario y lo aprendido después de ello.

- Pruebas orales: también conocido como los tipicos examenes finales pero de
forma oral, aunque no es necesario que se trabaje como un examen en si, sino preguntas al
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vuelo en voz alta durante la clase y las actividades para tener en cuenta los que estdn
aprendiendo.

- Pruebas escritas (examenes, redaccion, fichas, trabajos escritos, etc.) Pruebas que
precisan de un boligrafo y un papel en la que los alumnos plasman los conocimientos que
han adquirido y las competencias que poseen, pueden ser mediante la contestacién de
preguntas, completar una ficha, hacer una redaccién, la realizacidon de un trabajo teniendo
en cuenta unos items establecidos, etc.

- Diario del profesor: este se trata de un combinado entre el diario del alumno y la
hoja de registro, en él se anota todo lo que se ha hecho en clase. La diferencia del diario del
profesor y la hoja de registro es que uno se trata de escribir todo lo que sucede y el otro de
completar una tabla donde se tratan unos items a cumplir.

- Informes, murales y exposicion de trabajos: se tiene en cuenta la creatividad, el
trabajo personal, la expresion verbal, etc. Normalmente se pueden o suelen pedir un grupo,
ya que son tareas faciles de llevar junto con otros compafieros. Suelen ser bastante
agradables y a la vez se aprende mucho.

- Mapas conceptuales: se trabaja la capacidad de sintesis, de resumir, de ser capaz
de tener en cuenta los conocimientos mas basicos, es una de las actividades mas utilizada
por los maestros ya que conlleva mucho trabajo por parte de los alumnos y esto hace que
aprendan mucho mas.

- Guiones de entrevistas: seguimiento que parte de una entrevista con los
alumnos, semejante a una prueba oral.

- Guiones de cuestionarios: semejante al guiéon de entrevista, a la evaluacion
escrita y oral.

- Cuestionarios de autoevaluacion: se trata de evaluarse a si mismo, la intencion es
la misma que con la evaluacién de los otros compafieros pero esta vez con la dificultad de a
quién evaluas es a ti.

73



empresa

CONCLUSIONES

VENTAJAS E INCONVENIENTES

VENTAJAS

INCONVENIENTES

Se trata de una herramienta muy util para trabajar diversas areas y
contenidos.

Predisposicion del
profesor y del alumnado.

Permite trabajar de forma interdisciplinar

Falta de tiempo.

Permite que los alumnos aprendan contenidos nuevos inmersos en un
mundo imaginativo e identificandose con el personaje.

Escasez de recursos.

Ayuda a conseguir que desarrollen la comunicacion. Elevada dedicacion del
profesor y el alumnado.

Es un soporte que hace que los alumnos recuerden contenidos que no | Dificultad de plasmar

recordarian si se les hubiesen transmitido de forma tedrica y | ciertos contenidos de

memoristica. ciencias naturales en el
cuento, sobre todo
aquellos que son

abstractos o no tangibles.

Puede ir destinado a cualquier ciclo, incluso en la primaria.

Obras literarias ya
producidas poco
fundamentadas.

Ayuda a alcanzar con firmeza, solidez y confianza un buen habito
lector.

Preconcepciones erréneas
sobre la ciencia.

Mejora la creatividad y las relaciones personales que puede crear el
trabajo en grupo.

Esta al alcance de cualquier profesor, facil de encontrar.

Potencia y mejora la relacién y comunicacion con la escuela.

Motiva a las familias a utilizar los cuentos en casa para ensefiar y
reforzar conceptos, procedimientos y actitudes.

Fomenta la participacion activa en el proyecto a través del didlogo con
el maestro.

Estimula la imaginacion y la creatividad del nifio y poco a poco
despierta la sensibilidad por la belleza.

Ayuda a trabajar la educacién en valores

Son dinamicos, satisfacen sus ansias de accion.

Generar interacciones entre los alumnos y el maestro y mejora las
relaciones interpersonales entre ellos y el maestro.
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Los cuentos como recurso educativo pueden ser un complemento muy util para potenciar
la asimilacién de los contenidos propios de las ciencias naturales. Este, junto con otros
recursos, puede ayudar a hacer una programacion variada, fuera de lo comun, en la cual
tradicionalmente el maestro era el protagonista del proceso de ensefanza-aprendizaje y el
alumno se mostraba pasivo y no interactuaba con el medio que le rodeaba. En este caso,
con el cuento se pretende que el alumno sea el eje de la ensefianza y aprenda
significativamente de una manera ludica e interdisciplinar.

Por otro lado, también se quiere conseguir que el maestro no se cifia Unicamente al libro de
texto, pues existe una gran variedad de recursos que apoya los contenidos del area del
Conocimiento del medio natural, cultural y artistico. Es una herramienta ideal para
fomentar el gusto por la lectura y cimentar un buen habito lector, lo cual consideramos que
es fundamental para desarrollar la competencia linglistica presente en todos los
aprendizajes que se dara tanto en el ambito social como escolar.

Ademas, con el cuento se puede trabajar la cooperacidn, la socializacion, el trabajo en
equipo, el conocimiento de sus propias capacidades asi como la del resto de los
compaferos, el respeto, las normas de convivencia, etc. En este caso, el cuento como
recurso sirve para fomentar una educacién inclusiva, en la que se tiene en cuenta la
diversidad en el aula, el respeto de ella y su puesta en practica, asi como la capacidad de
cada alumno vy la del grupo-clase.

Esto ultimo, estda muy relacionado con el hecho de que el cuento se presenta como un
instrumento favorable para trabajar el aprendizaje en valores, desde los sociales que nos
permiten establecer unas relaciones con las demas personas hasta el respeto por la
naturaleza y el medio ambiente, es decir, todo lo que nos rodea. De esta manera contribuye
a formar buenos ciudadanos.
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