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Elementos de difusidn:
PANORAMA

St todo grupo humano hubiese sido abandonado a sus pro-
pios esfuerzos por ascender sin ayuda de nadie, el progreso
hubiera sido tan lento que probablemente ninguna sociedad
habria avanzado a niveles superiores a la Edad de Piedra.

RALPH LINTON (1936, pag. 324) *

Nada hay nuevo bajo el Sol. ECLESIASTES, 1:9

ste libro es la comunicacion, _restringida a una clase
| 6n de ideas y précticas nuevas o de innovaciones.
La enormerapidez con que las innovaciones se inventan, desarrollan .
y extienden, confiere importancia a la tarea de estudiar los efectos de
esas ideas nuevas (o la ausencia de sus efectos) sobre el orden social
existente. En una ocasién, un eminente sociblogo observaba que las
dos tareas centrales de los estudiosos de la sociedad consisten en:
1) descubrir cémo logran perpetuarse los sistemas sociales mantenien-
do su estructura, y 2) indagar la manera en que los sistemas socia-
les cambian de estructura (Radcliffe-Brown, 1957). En este libro,
i ,a.ll.f!.%,,,,g_gg_lgareirlos fundamentalmente a la segunda tarea: explorar
Cg:pg_gqgg”ﬁfan""lﬁ’s’%istémas sociales por medio de la difusién de ideas
! Es cierto que la huestra, mas que ninguna otra, es una época de
: ,camblo;. sin _embargo, las estructuras sociales predominantes suelen
i obstaculizar la difusién de innovaciones, Fn nuestras actividades den-

ro de la educacién, la agricultura, la medicina, la industria y otros

L .. ©Ampos no solemos contar con el auxilio de los conocimientos més
4 .recientes derivados de la investigacién. Es preciso cerrar la brecha
: entre lo que se sabe y lo que se utiliza. Para eso, debemos entender

. RN 4 , . . .
* En la bibliografia (apéndice B) se enumeran todas las referencias citadas.
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cémo se divulgan las ideas nuevas desde su origen hasta quienes las
reciben, junto con los factores que afectan la adopcién de esas inno-
vaciones. Hemos de aprender cual es la causa de que, si se conciben
simultdneamente 100 innovaciones, se difundan diez y noventa que-
den en el olvido (Tarde, 1903, pag. 140).

~ Si el lector no se hubiere convencido por completo de que la di-
fusién de innovaciones es un problema crucial de la vida contemporé-
nea, el ejemplo siguiente —descripcién de un caso real— le introducira
a algunas de las dificultades que encaran los agentes de cambio.

El agua hervida en un pueblo peruano:
Ejemplo de una innovacién que no alcanzé éxito '

El servicio peruano de salud piblica se esfuerza por introducir
innovaciones entre los aldeanos, a fin de mejorar su salud y prolongar
su vida. La agencia de cambio disfruta de reputacién de eficiencia
por toda la América Latina. Fomenta la instalacién de letrinas de
fosa, la quema diaria de la basura, el control “de las moscas, la informa-
cién de casos sospechosos de enfermedades contagiosas y pugna porque.
se hierva el agua para beber. En esas innovaciones intervienen cam-
bios importantes en el pensamiento y Ja conducta de los aldeanos del
Perti, que saben muy poco de la relacién entre la sanidad y las enfer-
medades.

Hervir el agua es un método indispensable de medicina preventiva
entre esas personas. Si no beben agua hervida, los pacientes “curados”
de enfermedades infecciosas en las clinicas rurales suelen regresar an-
tes de un mes, en busca de tratamiento para el mismo mal.

En una campafia de dos afios por hervir el agua en Los Molinos,
un poblado rural de unas 200 familias, de la regién costera del Perd,
no se logré persuadir més que a once amas de casa, que son las
personas clave en la decisién, de que hirviesen el agua. Desde el pun-
to de vista de la agencia de salud, Nélida, la trabajadora local de
higiene, tenia un cometido simple: convencer a las amas de casa de Los
'Molinos de afiadir la actividad de hervir el agua a sus pautas exis-
tentes de conducta. Aun contando con la ayuda de un médico que
daba charlas publicas sobre hervir el agua y de quince sefioras del
pueblo que ya hervian el agua antes de la campafia, el programa de
Nélida de cambio dirigido fue un fracaso. Para entender las causas,

debemos examinar mas de cerca la cultura, el ambiente Jocal y los -

individuos.

1 Hemos resumido de Wellin (1955, pags. 71-103) la descripcién de este caso,
y la usamos con autorizacidn.
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El pueblo

Casi todos los habitantes de Los Molinos son labriegos que tra-
bajan como jornaleros en las plantaciones locales. Llevan el agua di-
rectamente desde el rio a los pozos, en latas, cubos, giiiras o toneles.
Los aguadores son habitualmente nifios; se considera que la tarea es
impropia de los hombres adultos y de los adolescentes en edad casa-
dera, y éstos casi nunca lo hacen. En Los Molinos se encuentra agua
en tres lugares: un canal de riego de estacién que estd cerca del
pueblo, un arroyo que dista unos dos kilémetros y un pozo publico,
cuya agua desagrada a los aldeanos. Los tres estan expuestos a la con-
taminacién, como lo confirma el examen de sus muestras. De las tres
fuentes, la que mas a menudo usan los aldeanos es el canal de irriga-
cién. Queda cerca de casi todas las casas y facilmente los nifios pue-
den llevar el agua de alli; tiene la ventaja de ser agua corriente, y a
todos gusta su sabor. ’

En el pueblo no resulta factible instalar un sistema sanitario de
agua potable, pero se podrian reducir los casos de tifoidea si se hir-
viese el agua para consumirla. Durante sus dos afios de estancia en
Lo_s Molinos, Nélida visité varias veces cada hogar del pueblo, pero
quiso concentrar su trabajo en veintin familias. Hizo entre quince y
vemticinco visitas a cada una de ellas; en la actualidad, once de las
familias hierven regularmente el agua.

¢Qué clases de personas representan esos numeros? Al describir
tres amas .de casa del pueblo —una que hierve el agua por tradicién,
otra a quien la trabajadora de higiene persuadié de hervir el agua
y una de las muchas que rechazaron la innovacién— entenderemos
mejor el proceso de difusién planificada.

La sefiora A: hébitos tradicionales

La sefiora A frisa en los cuarenta y padece una infeccién en un
seno. Los habitantes de Los Molinos la califican de “enfermiza”, Cada
maiiana, la sefiora A hierve una olla de agua y la usa durante todo
el ,d'la. No entiende nada de las infecciones microbianas que le explica
Neh.dz_;’; Su motivacién para hervir el agua procede de una complicada
tradicién 10’(‘,2311 relativa a distinciones entre lo frio y lo caliente. El
Principio bs,asu:? de ese sistema de creencias estriba en que todos los
alimentos, liquidos, medicinas y otros objetos poseen cualidades inhe-
rentes a o frio o lo caliente, sin relacién a su temperatura concreta
En. esencia, las distinciones entre lo frio y lo caliente actdian como
Serie de alejamientos y aproximaciones en conductas como el emba-
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razo y la crianza, los hébitos alimenticios y todo el sistema salud-en-
fermedad.

En las tradiciones populares de Los Molinos, el agua hervida y la
enfermedad estan muy vinculadas; por costumbre, sblo los enfermos
usan agua cocida, que es ‘‘caliente”. En cuanto un individuo enferma,
ni pensar en que coma cerdo (muy frio) o beba aguardiente (muy
caliente). El enfermo no debe caer en los extremos de lo frio o lo
caliente; por lo tanto, el agua cruda, que se considera muy fria, de-
berd hervirse para vencer esa temperatura €xiremosa.

Desde su infancia, los aldeanos han aprendido a sentir rcpug-
nancia por el agua hervida. Casi nadie la tolera sin agregar algin
sabor, como azicar, canela, limén o hierbas. A nuestra sefiora A le
gusta poner una pizca de canela en su agua para beber. En ¢l sistema
de creencias de los pobladores no interviene en absoluto la idea de
contaminacién bacteriana del agua. Segn la tradicién, se hierve el
agua para climinar “lo frio” connatural, cuando no estd hervida.
Al hervir su agua, la sefiora A obedece las costumbres locales: esta

enferma.

La seiiora B: persuadida

La familia B llegé a Los Molinos hace ya una generacién, pero
sus miembros conservan gran atraccién por su tierra de origen, loca-
lizada entre los altos picos de los Andes. La sefiora B se preocupa
por las enfermedades propias de las tierras bajas pues, a su modo de
ver, ¢l pueblo esti invadido de cllas. En parte gracias a esa descon-
fianza la agente de cambio, Nélida, logré convencer a la sefiora B de
hervir el agua.

Para la sefiora B, Nélida es una autoridad amistosa (y no una
“inspectora de basuras”, como la ven casi todas las amas de casa),
que imparte conocimientos y ofrece proteccién. La sefiora B no sélo
hierve el agua, sino que ha instalado una letrina y envia al nifio més
pequefio al centro de salud para que lo reconozcan.

En la comunidad la sefiora B estd sefialada como extrafia por su
peinado de tierra alta y su_espafiol inseguro. Nunca alcanzarad maés
que aceptacién marginal en la vida social del pueblecillo. Como para
ella la comunidad no es una referencia importante, la sefiora B se
aparta de las normas grupales al aceptar la innovacién. Sin nada que
perder socialmente, la sefiora B siente seguridad personal cuando sigue
los consejos amistosos de Nélida, y su practica de hervir el agua no
tiene efectos sobre su situacién marginada. Abriga sentimientos de gra-
titud hacia Nélida, quien le ha ensefiado a neutralizar cl peligro del
agua contaminada, una de las calamidades de las tierras bajas.
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La senora C: rechazadora

Esta ama de casa representa la mayoria de las familias de Los
Molinos a quienes la agente de cambio no puede persuadir durante la
campafia de salud de dos afios. La sefiora C no acepta la teoria de
los microbios, pese a las rcpetidas explicaciones que le ofrece Nélida.
(Cémo, argumenta la sefiora, han de vivir microbios en el agua,
donde 'la gente se ahoga? ;Son peces acaso? Y si los microbios son
tan chiquitos que ni se les puede ver ni sentir, ;cémo van a hacer
dafio a un adulto? Ya existen muchas amenazas reales en ¢l mundo
——como el hambre y la pobreza— sin andar prestando atencién a
animalillos que no se ven, ni se oyen, ni se tocan ni s¢ huelen. El
apego de la sefiora C a las costumbres locales choca de frente con
el agua hervida. Como firme creyente en las supersticiones sobre lo
caliente y lo frio, juzga que nadic sino los enfermos deben beber agua
hervida.

. Algunas amas de casa, particularmente las de clases pobres, repu-
dian la innovacién porque carecen del tiempo y los medios para hervir
e} agua, por més convencidas que estén de su valor. Esas mujeres no
tienen tiempo de juntar lefia y hervir el agua. Las familias no se pue-
den Rermitir el costo del combustible para ello y las esposas a menudo
trabajan como jornaleras junto a sus maridos, con lo cual les queda
aun menos tiempo para purificar el agua que beben sus familias.

Los motives del fracaso

En gran parte la campafia intensiva de dos afios realizada por la
empleada de salud pdblica en una aldea peruana de 200 familias, para
persuadir a las amas de casa a que hiervan el agua de uso, culmind
en un fracaso. Nélida sélo pudo fomentar esa practica en el cinco
por ciento de la poblacién, once familias. En otros pucblos peruanos
los agentes de cambio convencieron entre el 15 y el 20 por ciento de
las amas de casa. En parte, podemos atribuir el fracaso relativo de la
campafia en Los Molinos al estado cultural de sus habitantes. Las
tradiciones locales vinculan las comidas calientes con la enfermedad;
como ¢l agua hervida pierde “frialdad”, es propia para los enfermos.
Si una persona est4 sana, las normas culturales le prohiben tomar
agua hervida. S6lo los individuos que no han logrado integrarse a la
Comuni.dad se atreven a desafiar sus normas sobre hervir el agua. Un
factor importante que influye en las tasas de adopcién de todo hébito

:uqvlo es su compatibilidad con las creencias culturales del sistema /
ocial.
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El fracaso de Nélida nos ensefia la importancia revestida por las
“influencias de grupos referentes sobre la admisién o el rechazo de
una innovacién. Socialmente, la sefiora B era extrafia y estaba mar-
ginada de la comunidad de Los Molinos, aunque llevaba afios de
vivir alli. Para ella, Nélida constituia un referente con mas importan-
cia que sus vecinos poco amistosos. Descosa de obtener la aceptacién
social de la cosmopolita Nélida, la sefiora B adopté la prictica de
hervir el agua no porque entendiera las razones de higiene en cuestién,
sino para merecer la aprobacién de Nélida. La sefiora B, marginada,
se adhirié a las normas de un grupo de referencia cosmopolita, ajeno
a la comunidad local.

Si intentaba iniciar un proceso de difusién capaz de funcionar
por si solo, Nélida eligi6 mal sus amas de casa. Concentré sus es-
fuerzos en mujeres como A y B. Pero la comunidad veia en esas per-
sonas un caso de enfermedad y una extrafia al grupo social, y no
las respetaba como modelos de conducta por hervir el agua. Nélida
no tomd en cuenta a las directoras de opinién del pueblo, que podrian
haber sido el instrumento activador del proceso de cambio.

El concepto que los adoptantes potenciales se forman del agente
de cambio afecta su disposicién a aceptar sus ideas. Las amas de casa de
las familias pobres vefan a Nélida de modo distinto al de las fami-
lias de condicién media. Casi todas las familias pobres consideraban
a la trabajadora de higiene como “espia” enviada a Los Molinos para
investigar la suciedad y presionar a las abrumadas amas de casa pa-
ra mejorar la limpieza de sus casas. Como las mujeres pobres tenian
menos tiempo libre; era improbable que tomasen la iniciativa de visi-
tar a Nélida en relacién con el agua hervida. Mantenian contactos
limitados fuera de la comunidad; en consecuencia, veian a la cosmo-
polita Nélida con la mirada empafiada por los horizontes sociales y
las creencias culturales de Los Molinos. Desconfiaban de la venida de
fuera, a quien consideraban extranjera. Ademas, Nélida, calificada
por las normas de Los Molinos como de clase media, logré alcanzar
mejores resultados con las amas de casa cuyo nivel socioeconémico
y estado cultural se asemejaban més a los de ella. La tendencia a que
opere mejor comunicacién entre personas semcjantes es experiencia
comin de los agentes de cambio en casi todas las campafias de di-
fusion.

En general, Nélida acusaba una “orientacién innovadora”, y no
“hacia el cliente”. Incapaz de ponerse en el lugar de las amas de casa,
sus intentos de persuasién no alcanzaron a sus clientes, porque su
mensaje no se ajustaba a sus necesidades. Nélida no se situé en el
nivel de las gentes del pueblo; se limitaba a hablarles de infecciones
microbianas, lo cual no podian —ni necesitaban— entender.

Sélo hemos hablado de algunos de los factores que causaron el
fracaso difusivo del cual se responsabiliza a Nélida. Después de lecr

IR
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lo que queda de texto, el lector entenderd con mas facilidad el caso
de la innovacién de hervir el agua.

_» Cambio social *

El tema que se desarrollard en todo el libro es: La comunicacion
es indispensable para cambiar la sociedad® En esta seccién estudia-
remos la naturaleza del cambio social. El caso de Los Molinos y el
agua hervida es un ejemplo del cambio efectuado por la difusién de
ideas nuevas en un sistema social. El proceso de cambio social consta
de tres pasos sucesivos: * 1) inventar, 2) difundir, 3) consecuencias.®
Inventar es el proceso por el cual las ideas nuevas se crean o se desa-
rrollan. Difundir es el proceso por el cual las ideas nuevas se comuni-
can a los miembros de un sistema social. Las consecuencias son los
cambios que ocurren dentro del sistema social debido a la adopcién
o el rechazo de las ideas nuevas. El cambio sobreviene cuando el uso o
el rechazo de la innovacién produce efectos.® Por lo tanto, el cambio
social es uno de los efectos de la comunicacion.

2 Algunas de las ideas centrales de esta seccién se tomaron de Rogers y Sven-
ning (1969).

3 Hay algunas excepciones raras, como los casos en que fendmenos naturales,
como una erupcién volcinica, provocan cambios sociales.

4 Algunos o})sewadores, sobre todo los antropélogos, agregan dos pasos mis
_al proceso sucesivo. Uno de ellos es el desarrollo de una innovacién después de
inventarla y antes de difundirla. Consiste en conferir a la idea nueva una forma
ajustada a las necesidades de un piblico definido de destinatarics. No explicare-
mos ese paso porque no ocurre siempre, como cuando el invento ya tiene forma
atil. La tltima etapa, después de las consecuencias, es la suspensién y la decadencia
de la innovacién. En el capitulo 3 estudiaremos ese proceso, pero no lo conside-
raremos como parte importante del proceso de cambio durante el presente capitulo.
Algunos autores distinguen también una sucesién especifica que suele ocurrir en
(nuestra) etapa de consecuencias, la de integracién, el proceso por el cual se in-
C{D&'pora una 1de?. nueva a las operaciones continuas y el modo de vida de los indi-
:;i utos de un sistema social. Y‘ algunos antropélogos han sefialado un proceso de

nterpretacion, como el que tiene lugar cuando los destinatarios usan una inno-

vacion con fines diferentes de los de su invento o su difusién,
. % La obra de Lamb (1948, pags. 385-386) contiene un ejemplo interesante de
C?sti;;es procesos, en la forma de un relato ficticio del invento del cerdo asado en
o lo: El hecho d? no adoptar una idea p}lede px:«zducir cambios en los individuos

lsmtemas s?males cuando rechazan la innovacién provoca trastornos. Por ejem-
g afl",{l ao:enueél_(f:.za d? muchos indios a adc{ptar x.nétodos de control familiar termi-
Crecinfiem;ncil ticar la estructura y el funcionamiento de su orden social debido al

emografico.
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¢Qué entendemos por cambio social?

El cambio social es el proceso por el cual se modifican la estruc-
tura y el funcionamiento de un sistema social. Son ejemplos de cambio
social: una revolucién nacional, el invento de una nueva técnica de
manufactura, la fundacién de un consejo de mejoras de un pueblo y
la adopcién conyugal de métodos de control de nacimiento. Estos he-
chos conducen a modificar tanto la estructura como el funcionamien-
to de un sistema social. La estructura de un sistema social consiste en
las posiciones individuales y de grupos que lo componen.” El factor
de funcionamiento de esa estructura de posiciones es el papel o la
conducta efectiva de un individuo en determinada posicién. La posi-
cién y el papel se afectan reciprocamente. La posicién del maestro de
escuela conlleva supuestos acerca de la conducta del individuo que
ocupa tal posicién, y eso influye la conducta efectiva del individuo.
Si éste se aparta demasiado de las conductas prescritas, es probable
que se modifique su posicion. El funcionamiento y la estructura so-
ciales se vinculan estrechamente y ambos se afectan. Cuando en el
proceso de cambio social se modifica uno, se perturba el otro. La fun-
dacién de un nuevo grupo estudiantil afecta la estructura social de la
universidad al definir un nuevo conjunto de posiciones. Cuando los
individuos comienzan a actuar dentro de sus nuevas posiciones, pue-
den afectar el funcionamiento general de la universidad, como en
el caso de las protestas y manifestaciones de estudiantes.

Cambio inmanente y por contacto: categorias
del cambio social

Una de las maneras mis utiles de estudiar el cambio social con-
siste en observar la fuente del cambio. Cuando el cambio se origina
dentro del sistema social analizado, se dice que es inmanente; cuando
las ideas nuevas llegan del exterior del sistema social, se llama cambio
por contacto (tabla 1-1).

1. Opera el cambio inmanente cuando los miembros de un sis-
tema social se dedican, con poca o nula influencia externa, a crear y
desarrollar una idea nueva (es decir, un invento}), la cual se extiende
de dentro del sistema. En la comunidad iowana del mas antiguo dc
los autores, un granjero inventé una herramienta manual sencilla para

7 La posicién dentro del sistema social puede ser formal, como la del maestro,
o informal, como la del conductor de opinién de un barrio. En los dos tipos se
implican varias expectativas en torno de la conducta del individuo que actia den-
tro de esa posicién,
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Tabla 1-1

PARADIGMA DE TIPOS DE CAMBIO SOCIAL

ORIGEN DE I.A IDEA NUEVA

Reconocimiento de {a necesidad En ¢l interior del sistema En el exterior del

de cambiar social sisterna social
Interno: Los miembros del sistema I. Cambio 11. Cambio por
social aceptan la necesidad de inmanente contacto
cambiar selectivo

Externo: Lo efectian agentes de ill. Cambio inmanente IV, Cambio por
cambio exteriores al sistema inducido # contacto
dirigido

a Aunque epsa situacién sea remota, no cs imposible. En un pueblo de campesinos, un misio-
nero puede reconocer una necesidad o un problema y hacerlo objeto de Ia atencién de los aldcanos,
sin ofrecer sugestiones acerca de cémo cambiar. Una vez gue han prestado atencién zl problema,
los aldeanos proceden a inventar su propia solucién.

limpiar trilladoras de maiz tapadas con tallos himedos. Ll invento
era f4cil de hacer y ahorraba mucho tiempo. Poco después, lo usaban
casi todos los vecinos del inventor. El cambio inmanente es un fené-
meno “interior al sisterna”.

2. El otro tipo de ‘cambio social, el cambio por coniacto, es un
proceso de modificacién en el cual se introduce en el sistema social
una nueva idea originada en fuentes externas. El cambio por contacto
es un fendémeno ‘“‘entre sistemas”. Su caracter serd selectivo o dirigido,
segin el origen interno o externo del reconocimiento de la necesidad
de cambiar.

El cambio selectivo por contacto resulta cuando los miembros de un
sistema social se ven expuestos a influencias externas y adoptan o recha-
zan una idea nueva procedente de ellas, baséndose en sus necesidades.®
La exposicién a las innovaciones ¢s espontinca o accidental, y sus
receptores tienen libertad para elegir, interpretar y adoptar o recha-
zar la nueva idea. Observamos un caso de cambio selectivo por con-
tacto cuando los maestros de una escuela visitan otro plantel escolar
donde se hacen muchas innovaciones; de regreso a sus propias aulas,
podran ensefiar con métodos nuevos, sin sufrir presiones por los diri-
gentes escolares para buscar y adoptar tales innovaciones.

8 Unos cuantos autores restringen el uso del término “difusién” a las comuni-
caciones de ideas nuevas sin planificar (cambio selectivo por contacto) en contrastc
con el concepto “diseminacién”, que reservan para la comunicacién planificada
{cambio dirigido por contacto). Sin embargo, nosotros usaremos como equivalentes
195 términos difusién y diseminacién, denotando ambos cambios por contacto de los
Ypos selectivo y dirigido, con la acepcién de comunicar ideas nuevas. Es probable
Que casi toda la difusién de nuestra época se realice como cambio planificado, es
decir, como resultado de los esfuerzos de los agentes de cambio.
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El cambio dirigido por contacto, o planificado, es consecuencia de
los esfuerzos deliberados de personas extrafias al sistema, quienes, ac-
tuando por cuenta propia o como representantes de agencias de cambio,
intentan introducir ideas nuevas a fin de alcanzar metas definidas.?
La campafia de hervir el agua en el Pert ¢s un caso de cambio diri-
gido por contacto. Tanto la innovacién como el reconocimiento de la
necesidad de cambiar se originan fuera del sistema social. Otros ejem-
plos contemporéneos de lo mismo son muchos programas de auspicios
oficiales para introducir innovaciones tecnolégicas en la agricultura,
la educacién, la salud y la industria. ;

Los grandes tedricos del cambio social no estan de acuerdo en
cuanto 2 los méritos del cambio dirigido. Augusto Comte, por ejemplo,
aboga por el cambio social dirigido, en contraste con Herbert Spencer
(notorio por su “darwinismo social”), quien se inclina por el més
completo laissez faire y la supervivencia evolucionista del mis apto.
En nuestra era, casi todos los gobiernos acusan inclinaciones mani-
fiestas por el punto de vista de Comte.’® Esos gobiernos buscan me-
jores niveles de vida para sus pueblos, y el tnico camino para alcanzar
esa meta consiste en realizar programas masivos de cambio dirigido.
Los programas de cambio dirigido son en buena parte el resultado dec
la insatisfaccién ante las tasas de cambio inmanente y selectivo por
contacto.™ .

A largo plazo, pudiéramos desear que los cambios principales fue-
ran espontaneos, y no dirigidos. Cuando la gente vaya adquiriendo mas
experiencia técnica y sutileza en el diagnéstico de sus necesidades, el
cambio selectivo ocurrird con mas rapidez y se efectuard de modo mais
eficiente. En ese sentido, serd verdad que los agentes de cambio con-
tribuyen a eliminar la necesidad de su trabajo, por lo menos en su
forma actual. En lo futuro, suponemos que el agente, innecesario ya
para diagnosticar necesidades y promover innovaciones que las satis-
fagan, podrd atender requerimientos de innovaciones de sus clientes.
Hoy, Ios esfuerzos se centran en el cambio dirigido; en lo futuro, se

9 Bennis y otros (1962, pag. 154) definen el cambio dirigido (o planificado)
en términos semejantes a los nuestros, con la salvedad de conferir mis relieve a la
reciprocidad del cliente y el promotor de cambio en el proceso de planificarlo. A
nuesiro modo de ver, la reciprocidad no es siempre necesaria para efectuar cambios
dirigidos, aunque facilita su éxito, Nuestra nocién de cambio dirigido se asemeja
mucho a la “anuencia” de Kelman (1961), una alteracién de las creencias o la
conducta del receptor en la direccién deseada por lag fuentes de comunicacién.

10 En si mismos, los métodos de cambio planificado -y por difusién sufren alte-
raciones. Un ejemplo de reciente mejora en los métodos de difusién lo constituye,
entre los campesinos, el barato radio de transistores, que ha invadido casi todos los
poblados de los paises en desarrollo.

11 En esta obra no hablaremos mucho de los aspectos éticos del cambio, como
las consideraciones, el momento y las causas que justifican a un hombre para mo-
dificar a sus préjimos, aunque los mencionamos someramente en los capitulos 7
y 11,
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romotores” d¢”¢ambic Togran mejorar la capacidad y aptitud de sus
clientes para_analizar necesidades. ’

El entusiasmo que prevalece por el cambio planificado no siempre
ofrece resultados abrumadores. Los deseos de producir cambios rapidos
han impedido aplicar los conocimientos cientificos acerca de introdu-
cir innovaciones. Casi todos los estudios sintetizados sobre la difusién de
innovaciones en este libro son investigaciones del cambio social plani-
ficado. Al realizar estudios de comunicacién sobre la amplitud de ideas
nuevas y acumularse sus resultados de modo significativo, iremos siendo
capaces de aplicar esos descubrimientos para disefiar mejores progra-
mas de cambio planificado.

dara_importancia a facilitar los cambios inmanente y selectivo, si los

Cambios de individuos y sistemas sociales:
niveles de cambio

Hemos examinado ¢l cambio social desde el punto de vista del

_origen de la innovacién. La naturaleza de la unidad que adopta o

rechaza la innovacién nos proporciona un segundo punto de vista.
1. Muchos cambios son de nivel indiwidual; es decir, el indi-

“viduo adopta o rechaza la innovacién. En este nivel se ha hablado

del cambio llaméndolo difusién, adopcién, modernizacién,* acultura-

cién, aprendizaje o socializacién. Podriamos calificarlo como proce-
dimiento microanalitico para analizar el cambio, pues se concentra en
la conducta de cambio del individuo.

2. Otros cambios son de nivel de sistema social; reciben nom-
bres como desarrollo,”® especializacién, integracién o adaptacién. Aqui
nuestra atencién gira en torno del proceso de modificacién en nivel
de sistema social y, por tanto, nuestro punto de vista es macroanalitico.

Por supuesto, el cambio cn ambos niveles acusa una estrecha inte-
rrelacién. Si consideramos una escuela como sistema social, entonces la
adopcién en ella de los métodos de ensefianza en equipo conducird
a decisiones de los maestros de cambiar sus procedimientos de ense-
flanza. De la misma manera, al agregarse una multitud de cambios
individuales se produce una alteracién al nivel del sistema. Las deci-
siones de los agricultores africanos de sembrar variedades mas pro-
ductivas de café resultar4n a largo plazo en cambios de la balanza
comercial de sus paises.

—

12 Se define la modernizacidn como el proceso en el cual los individuos modi-

fican un estilo tradicional de vivir, aumentando su complejidad e inclindndose por
los adelantos de la tecnologia y los cambios rdpidos (Rogers y Svenning, 1969).
.. 13 El desarrollo es un tipo de cambio social en el que se introducen nuevas
1t’!eas en un sistema a fin de producir elevaciones en los ingresos per capita y mejores
Wveles de vida, por medio de métodos de produccién mis modernos y mejoras en la
Organizacién social. El desarrollo es la modernizacién en nivel de sistema social,
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Quiza todos los analisis del cambio social deban a fin de cuentas
conferir atencién primordial a los procesos de comunicacién. De he-
cho, todas las explicaciones de la conducta humana brotan directa-
mente del estudio de adquirir y modificar ideas en el individuo por
medio de la comunicacién con los préjimos. En el proceso de apren-
dizaje, cn el de difusién, en el de cambio y en muchos mas interviene
basicamente la comunicacion de ideas nuevas.

La comunicacién y el cambio social

La comunicacién ¢s un proceso por cuyo medio se transmiten
mensajes de una fuente a un receptor. Podemos plantearnos el proceso
de comunicacién en términos del modelo F-M~C-R, exageradamente
simplificado, pero 1til. Una fuente (F) envia un mensaje (M) por
un determinado canal (C) al individuo receptor (R). Se ve con faci-
lidad cuan vital es la intervencién de los factores de comunicacién en
muchos aspectos de los procesos de decisibn que se unen para dar
forma al cambio social: la decisién de un agricultor de trasladarse
a la ciudad o de participar en un programa del gobierno, la adop-
ci6n de un industrial de una nueva técnica de manufactura o la decisién
de unos esposos de planificar el crecimiento de su familia. En cada
uno de esos casos, se lleva un mensaje (M) a los individuos (R) por
canales de comunicacién (C) desde un individuo fuente (F), y el
proceso es la causa de que los receptores modifiquen una pauta de
conducta existente.

Aunque la comunicacién y el cambio social no son sinénimos, la
primera es un importante factor en el segundo. En esencia, el concep-
to de cambio social comprende, ademas del proceso de comunicacién,
las consecuencias individuales y sociales de aceptar o rechazar una
innovacién. Cuando examinamos el cambio social observamos tanto
la alteracién en la estructura y el funcionamiento de un sistema social
como el proceso por cuyo medio ocurre.

Comunicacion y difusién

La difusién es un tipo especial de comunicacién. Llamamos di-
fusién al proceso por el cual las innovaciones se extienden a los miem-
bros de un sistema social. Los estudios de difusién se refieren a mensa-
jes que son ideas nuevas, mientras los de comunicacién abarcan todos
los tipos de mensajes (figura 1-1). En el caso de la difusién, como los
mensajes son nuevos, hay un grado de riesgo para el receptor. Por eso,
cuando se reciben innovaciones, la conducta es diferente de cuando se
reciben mensajes con ideas rutinarias.
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Los estudios de difusién suelen diferir en otro aspecto de las demas
investigaciones de comunicacién. En estos, solemos analizar intentos de
producir cambios de conocimiento o actitud cuando alteramos la for-
ma de la fuente, el mensaje, los canales o los receptores dentro del pro-
ceso de comunicacién. Por ejemplo, tal vez andemos en busca de un
aspecto més creible para la fuente, porque los estqgilos de comunica-
cén han indicado que con eso es mayor la persuasion o el cambio de

Estudios de
comunicacion

Estudios de
=" difusion

FIGURA 1-1. los investigaciones de difusién son el subconjunto de los estudios de comu-
nicacién cuyo tema es la transformacién de ideas nuevas.

actitud de los receptores. En cambio, el objetivo de las investigaciones
de difusién suele consistir en efectuar cambios de conducta manifiesta,
es decir, en adoptar o rechazar ideas nuevas, sin confinarse a modi-
ficar sélo conocimientos o actitudes.® En las campafias de difusion,
los efectos de conocer y persuadir son sobre todo etapas intermedias
del proceso de decidir del individuo, que culminard finalmente en un
cambio de conducta manifiesta.

Al concentrar sus esfuerzos sobre las ideas nuevas, los investiga-
dores de difusién han alcanzado a comprender con més amplitud el
—

1 14 E] gnfasis en el cambio de conducta reviste considerable importancia para
0s estudios de difusién, porque se sabe que los cambios de conocimiento y la

se . . PP
verd en el capitulo 3), S - PRI

- - Persuasién no siempre conducen irmediatameme 2--modificar la conducta "(tmlno
1 :
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proceso de comunicacién en general. Antes de indagarlo los estudiosos
dedicados a la difusién de innovaciones, no se habia desarrollado con
claridad conceptual la nocién de la afluencia de comunicaciones como
proceso de etapas multiples””® En lugar del primer postulado excesiva-
mente simple de las dos etapas, se descubrié que las ideas nuevas sue-
len extenderse desde su fuente al piblico de receptores por via de una
serie de transmisiones .sucesivas.*® Siguiendo las huellas en el tiempo
de las pautas de comunicacién, esos investigadores ampliaron el reper-
torio conceptual de los estudios de comunicaciones. Antes de que los
especialistas en difusién comenzaran a estudiar la afluencia de comu-
nicaciones, se desconocian los papeles desempefiados por los diversos
canales de comunicacién en las etapas del proceso de decisiones in-
novadoras (van den Ban, 1964b)."" Concretamente, se descubrié que
los canales de medios masivos suelen ser més importantes para crear
conciencia del conocimiento de una idea nueva y que los canales entre
personas sirven mejor para cambiar actitudes ante las innovaciones.

A su vez, las investigaciones de comunicacién sobre conceptos como
la credibilidad, la persuasién, las percepciones, la exposicién selectiva
y el mensaje han conducido a resultados valiosos para quienes estu-
dian la difusién. En este volumen, esperamos fundir mas estrechamente
los dos campos, ya de suyo relacionados, porque abrigamos la convic-
cién de que el punto de vista de las comunicaciones ® ofrece un po-
tencial rico para analizar la difusién de innovaciones.

15 Por ejemplo, Menzel y Katz (1955) concluyen: ‘“Encontramos necesario
enmendar el modelo de comunicaciones en dos etapas al considerar la posibili-
dad de una afluencia de etapas multiples,” Ese concepto del modelo de afluencia
en etapas multiples vino a germinar en uno de los primeros experimentos del mo-
delo de dos etapas en el proceso de difundir una innovacién,

6 El resultado se debe a Lazarsfeld y otros (1944), que investigaban los ca-
nales de medios masivos y los lideres de opinién en una campafia presidencial de
los E.U.

7 Se pueden citar muchos otros casos (y asi lo haremos en los siguicntes capi-
tulos del libro) en que el punto de vista de la difusién ha logrado revelar nuevas
dimensiones del proceso de comunicacién, estudiando al mismo tiempo la variable
de tiempo y el cambio de conducta manifiesta.

18 Los cientificos sociales utilizan el punto de vista de las comunicaciones den-
tro de disciplinas como la sociologia, la psicologia social, la antropologia, la ciencia
politica y la economia. La visién de la ciencia es, en esencia, interdisciplinaria y
multidisciplinaria, y quiz4 sus mejores exponentes son los investigadores de comu-
nicacién, agregados a un ntimere modesto de departamentos e institutos de comuni-
caciones, casi todos ellos fundados a partir de la terminacién de la Segunda Guerra
Mundial, tanto en los E.U. como en el extranjero.

- SOnocimientos,
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Heterofilia y difusion

Uno de los principios obvios de la comunicacién humana dice que
la transferencia de ideas ocurre con frecuencia tanto mayor cuanto
s se asemejen la fuente y el receptor, o sea, cuanto mayor sca su

grado de homofilia. La homofilia ™ es una medida de la semejanza

respecto de ciertos atributos de p-arejas de individuo§ en intcracci(’).n.
Tales atributos pueden ser creencias, valores, educacién, status social
y"aSi por el estilo. En situaciones de elegcic’m libre, puando la fuente
puede entrar en interaccién con cuqlquu:ra de varios receptores, sc
produce una fuerte tendencia a seleccionar el receptor mas parecido a
ella.

El principio de homofilia se basa en muchas causas. Los individuos
semejantes suelen pertenecer a los mismos grupos, vivir cerca unos de
otros, sentirse atraidos por intereses comunes. Tal propincuidad social
y fisica facilita la comunicacién homéfila. Ya se dice: “Pajaros del
mismo plumaje, siempre juntos.”

No obstante, en muchas situaciones la propincuidad sélo explica en
parte las tendencias homéfilas, La comunicacion es mds efectiva cuando

Aa fuente y el receptor son homdfilos.*® Al compartir significados, hablar

el mismo lenguaje subcultural y asemejarse en sus caracteristicas perso-
nales y sociales, la comunicacién de ideas tendra efectos mayores en
términos de conocimientos obtenidos, formacién y cambio de actitud y
cambio de conducta manifiesta. Por lo tanto, cuando en Ja comunica-
cién interviene el factor de homofilia es m4s probable que la interaccién
redunde mayores recompensas para la fuente y el receptor. Al condicio-
narse gradualmente a la homofilia, aumentara la probabilidad de elegir
nuevos socios homofilos de interaccidn.

Podemos presentar muchos ejemplos en apoyo de la proposicién
acerca de los vinculos entre la homofilia y la comunicacién efectiva.

¥ Lazarsfeld y Merton (1964, pag. 23) han sido los primeros en prestar
atencién cientifica a ese concepto y su anténimo, la heterofilia. La heterofilia,
}‘eﬂ_ejo simétrico de la homofilia, se define como la medida en que las parcjas de
individuos en interaccién difieren respecto de algunos atributos. El vocablo homo-
i:llla.se. deriva de la voz griega “homoios”, que significa semejante o igual. Por
]?:::lgulente, homofilia significa afiliacién o comunicacién con una persona seme-

e.

2 Una refinacién ulterior del mismo concepto define la empatia como la ca-
pacidad indivjdual de proyectarse en el papel de otro: Para que la comunicacién
;en“ ﬂl!tis efectiva la fuente y ol receptor deberdn ser homéfilos, @ menos que posean
ol aito grado de empatia. Los individuos heterdfilos con mucha empatia son, desde

bunto de vista de la psicologia social, equivalentes a homéfilos.
la buT::lblen po@emgs invertir la proposicién de comunicacién efectiva y homgt:ilia:

4 comunicacion entre fuente y receptor conduce a aumentos de homofilia en
creencias y conducta manifiesta. Y el proverbio anterior queda co-

L) . s . A
™o: “Al juntarse los péjaros, se vuelven del mismo plumaje.”
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En la vida cotidiana, solemos interactuar con otras personas semcjantes
a nosotros en siatus social, educacién y creencias. Y cuando en ocasio-
nes intentamos comunicarnos con personas situadas en estratos sociales
muy inferiores al nuestro, se presentan muchos problemas de comunica-
cién ineficiente. Considere el lector al maestro de clase media que se
esfuerza por comunicarse con nifios de barrios miserables, la trabaja-
dora social que intenta cambiar la conducta de sus clientes de clase
baja o de origen extranjero, el instructor técnico que viaja a otros con-
tinentes para introducir innovaciones entre los campesinos.

Uno de los problemas distintivos de la comunicacién de innovacio-
nes consiste en que la fuente v el receptor suelen ser muy heteréfilos. Por
ejemplo, el agente de extensién es mucho mas competente desde el
punto de vista técnico que sus clientes campesinos. Con frecuencia, eso
conduce a comunicacién ineficiente, porque uno y otros no hablan el
mismo lenguaje. De hecho, cuando la fuente y el receptor son idénticos
respecto de la comprensién técnica de la innovacién, no queda nada por
difundir. Por lo tanto, en la misma naturaleza de la difusién radica el
requisito de existir por lo menos una cierta medida de heterofilia entre
fuente y receptor.® En condiciones idéneas seran homéfilos en las de-
mas variables (educacién, nivel social, etc.), pero heterdfilos respecto
de la innovacién. En la realidad, la fuente y el receptor acusan hetero-
filia en todas esas variables, pues la competencia como innovadores se
relaciona estrechamente con los niveles educativo, social y demas.

La brecha heteréfila de difusién se vuelve mucho mayor cuando la
fuente y el receptor no comparten la misma cultura, como veremos al
examinar la transferencia de innovaciones tecnolégicas de los paises
desarrollados a las naciones en vias de desarrollo. Uno de los problemas
especiales de comunicaciones que se analizardn en esta obra es el de la
heterofilia transcultural; en particular, encontraremos con frecuencia el
importante tema de los problemas de comunicacién ineficiente causados
por la heterofilia difusiva de fuente y receptor.

Lapsos de tiempo en la difusion

El que la difusién no es un proceso simple y fécil lo evidencia el
tiempo que requiere. El cambio se lleva tiempo; mucho tiempo. Aun
en paises como los Estados Unidos, donde hay actitudes generalmente
favorables hacia el cambio, se aprecia un considerable lapso de tiempo

21 En los capitulos posteriores veremos que los receptores suelen buscar fuentes
un poco mejores, desde el punto de vista técnico, que ellos, pero no demasiado
mejores, Por ejemplo, los lideres de opinién a quienes se recurre para informar-
se sobre innovaciones suelen favorecer la adopcién de ideas nuevas un poco mis
que sus seguidores pero raras veces serin verdaderos innovadores, los primeros en
adoptar. Esto indica que existe un grado éptimo de heterofilia para difundir con
efectividad.

gt o s
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entre ¢l momento de introducir una idea hasta el de su adopcién exten-
dida. Eso es cierto hasta en casos donde los beneficios econdmicos de la

innovacién son ohvios.

1 Transcurricron cuarenta afios desde la primera prueba exitosa
del horno de ttnel en la industria alfarera inglesa hasta su uso
general (Carter y Williams, 1957).

2 Hubieron de pasar mas de catorce afios para adoptar por com-
pleto la semilla de maiz hibrido en Iowa (Ryan y Gross, 1943).

3 En las escuelas publicas de los E. U. se requiricron cincuenta
afios para admitir la idea de jardin de infancia, cosa realiza-
da durantc las décadas de los treintas y los cuarentas (Ross,
1958) vy, en fechas mas recientes, cinco o seis afios para adoptar
las matematicas modernas durante la de los sesentas (Carlson,
1965) .2

Una de las metas de los estudios de difusién consiste en acortar esos
lapsos de tiempo. Si esa meta reviste importancia obvia en nacioncs
como los Estados Unidos, resulta mas vital para los paises poco desa-
rrollados, porque en ellos se pueden dar Japsos mayores. Por cjemplo,
en un pueblecito colombiano, pasaron méas de treinta afios desde la
primera utilizacién hasta adoptar por completo un fertilizante quimico
(Deutschmann y Fals Borda, 1962a).

Desde luego, por si sola la investigacién es insuficiente para resolver
la mayor parte de los problemas; antes de poder capitalizar sus ventajas,
hay que difundir y utilizar sus resultados.”® Hasta los resultados de es-
tudios de difusién deben difundirse antes de derivar beneficios de ellos;

22 Tal vez la diferencia en los lapsos del jardin de infancia y las matematicas
modernas reflcjen distintos climas del cambio educativo en la era posterior al
lanzamiento del Sputnik; tal vez la verdadera causa resida en cl hecho de haber
gastado enormes fondos en la elaboracién y las promocicnes de las matemiticas
modernas.

23 Se ha admitido ese punto de vista dentro de varias agencias oficiales de los
11}- U: que recientemente han creado secciones para aplicar los resultados de inves-
tigacién. Entre ellas se cuentan las Ramas de Utilizacién Tecnolégica (Technol-
ogy Utilization Branch) en la NASA y en la Oficina de Educacién (U.S. Office
of Education), la Rama de Investigacién Aplicada (Applied Research Branch) del
I\_HMH, la Rama para Utilizar Ia Investigacién de la Oficina del Programa de Ac-
¢ién Comunitaria de Oportunidad Econémica (Research Utilization Branch of the

S. Office of Economic Opportunity’s Community Action Program) y la Rama
Para Utilizar Investigaciones del Servicio de Rehabilitacién Vocacional (Research
Utll{zatlgn Branch of the U.S. Vocational Rehabilitation Service). Indica también
c:,x:ltal 1mpo_1‘;ancia revestida por la actividad de mantenerse al dia dentro de un
hue\?o Qro{esmnah se demapdé legalmente a un médic.o’ por no haber utilizado una
P a tecmca‘cpratwa, habiendo muerto por tal omisién un paciente. Se encontrd

ulpable al médico de no cumplir con su responsabilidad de enterarse de las inno-
lones importantes producidas por las investigaciones de su especialidad.

-2
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una de las metas de este libro consiste en facilitar el uso extendido de lo
que ya sabemos sobre la difusién.

A pesar de quc en la comunicacién de casi todas las innovaciones
interviene un lapso de tiempo considerable, su difusién se reviste de
cierta inevitabilidad, Casi todos los intentos por impedir que se difunda
una innovactén han terminado en el fracaso, a la larga. Por ejemplo,
los chinos fracasaron en su intento de ser los tnicos conocedores de la
pélvora. En nuestros dias, un nimero creciente de paises comparten con
los Estados Unidos el sccreto de la bomba atémica.*” Lo mismo sucede
con los intentos de los administradores universitarios y la policia por
impedir la extendida adopcién de la mariguana entre los estudiantes
norteamericanos.

Consecuencias de las innovaciones

Las consecuencias de las innovaciones constituyen la tercera parte
del proceso de cambio social, después de su invencién y su difusién.
Como las consecuencias acusan muchos contactos obvios con la difu-
sién (por ejemplo, al elegir una estrategia de difusién se alteran las
consecuencias de ella), examinaremos con brevedad las consccuencias
en cstas péginas, dejando su tratamiento amplio para el dltimo ca-
pitulo.

Las consecuencias son los cambios producidos dentro de un sistema
social debido a la adopcién o ¢l rechazo de una innovacién. Hay, por
lo menos, tres clasificaciones de consecuencias:

1 Consecuencias funcionales contra disfuncionales, segin sean de-
seables o indeseables para el sistema social los efectos de una
innovacién.

2 Consecuencias directas contra indirecias, segin ocurran los cam-
bios en el sistema social como respuesta inmediata a la inno-
vacién o como resultado de sus consecuencias directas.

3 Consecuencias manifiestas contra latentes, segin se reconozcan y
busquen los cambios cfectuados, o ni se les reconozca ni se les
busque.

En un sistema de clientes los promotores de cambio suelen introducir

innovaciones con la esperanza de que sean funcionales, directas y mani-.

fiestas. Pero esas innovaciones suelen llevar consigo por lo menos algu-
nas consecuencias latentes, que son indirectas y disfuncionales para los
miembros del sistema. Un ejemplo de eso es lo sucedido en una tribu
de aborigenes australianos, donde los misioneros introdujeron hachas

24 En Beaton y Maddox (1962) se cncuentra un examen de la difusién inter-
nacional de las armas nucleares.
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de acero (Sharp, 1952, pags. 69-72). Los agentes de (:ambio. abriga-
ban esperanzas de que la herramicnta sirvicse para clevar los niveles de
vida de la tribu y proporcionar a sus mu.:fnbros comodidades materiales.
Pero la nueva tecnologia cpnd}ljo también a rupturas C}C fa estructura
familiar, aumentos de prostitucién y “‘malos usos” de la innovacién mis-

‘ma. No es dificil para los agentes de cambio predecir la forma de una

innovacién —el aspecto fisico directamente observable— y quizd tam-
bién su funcién, que es la aportacién de la idea al modo de vida de
los miembros del sistema. Pero es raro que los promotores de cambio
puedan_predecir otro aspccto de las consecucncias de la innovacién:
su significado, la percepcién subjetiva de la innovaciéon por parte de
los clientes.

Elementos de la difusién de innovaciones

Los elementos cruciales de la difusién de ideas nuevas son 1) la in-
inovacién 2) comunicada por medio de determinados canales 3) en
el tiempo a 4) los micmbros de un sistema social.*® Los estudios de difu-
sibn difieren de los otros tipos de investigaciones de comunicacién en

_ el elemento de tiempo. Como ya dijimos en este capitulo, los estudios

de difusién sélo consideran mensajes que son ideas nuevas.
Nuestros cuatro elementos de la difusién no difieren sino en nomen-
clatura de los elementos esenciales de casi todos los modelos generales

- de comunicacién. Por ejemplo, Aristételes propone un modelo muy sen-

cillo de la comunicacién oral, compuesto por locutor, lenguaje y audi-
torio. Laswell describia toda comunicacién mediante las cuestiones
“quién dice, qué dice, por qué canales de comunicacién, a quién se
lo dice y con qué. .. resultados” (Smith y otros, 1946, pag. 212). El
modelo F-M-~C-R, que citamos antes, consta de 1) fuente, 2) mensaje,
3) canal y 4) receptores, y podriamos agregar 5) efectos de la comu-
nicacién. Es obvio que ese modelo de comunicacion de F-M-C-R-E

2% Los cuatro elementos sc asemejan a los enumerados por Katz y otros (1963)
como indispensables dentro de cualquier estudio de difusién: 1) la aceptacion, 2)
en el tiempo, 3) de un articulo cspecifico —una idea o una prictica—, 4) por
parte de individuos, grupos u otras unidades adoptantes, con relacién a 5) cana-
les concretos de comunicacién, 6) una estructura soctal y 7) un sistema de valores
O cultura, No hemos contado el clemento (1) como factor separado en nuestra lista,
})Orque la aceptacién vienc a ser efecto de la comunicacién {elemento 2). Unimos
05 elementos 4, 6 y 7 de Katz y otros (1963} en nuestro cuarto elemento, por-
que son aspectos varios del sistema social. En ningtn capitulo del presente volumen

- estudi e oy .
. ext“d{aremos solamente los efectos de la cultura sobre la difusién, pero en varios
‘ “’eamlnaremos los contactos especificos de la cultura y la difusién. Por ejemplo,
- YOremos las consecuencias culturales de la difusién (capitulo 11), la manera en

Que la compatibilidad cultural de una innovacién modifica su tasa de adopcién

- feapitulo 4) y la influencia ejercida por las normas modernas y tradicionales sobre

2 difusién (capitulo 1).
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(Berlo, 1960) corresponde estrechamente a los elementos de la difusion
(figura 1-2): 1) los receptores son miembros de un sistema social, 2)
los canales * son los medios por los cuales se difunde la innovacion,
3) el mensaje es una idea nueva, 4) la fuente es el origen de la inno-
vacién (un inventor, un cientifico, un agentc de cambio, un lider de
opinién y personas parecidas) y 5) los cfectos son cambios de conoci-
mientos, actitud y conducta manifiesta (adoptar o rechazar) respecto
de la innovacion.

La innovacion

. Una innovacién es una idea, practica u objeto que el individuo per-
cibe como nuevo. En lo que a la conducta humana se reficre, poco
importa que la idea sea “‘objetivamente” nueva, medida con el tiempo
transcurrido desde su primera utilizacién o su descubrimiento. La reac-
cién individual queda determinada por la novedad percibida o subjetiva
de la idea. Si el individuo la considera nueva, la idea es innovacién.

“Lo nuevo” de la innovacién no sera siempre el conocimiento nuevo
tan sélo. El individuo puede llevar algiin tiempo conociendo la innova-
cién (es decir, tiene conciencia de la idea),” pero sin desarrollarse en
él una actitud favorable ni opuesta ante ella, sin adoptarla ni recha-
zarla. Se puede expresar el aspecto ‘“novedoso” de la innovacién en
términos de conocimiento, actitud o decisién de usarla.

En su momento, toda idea ha sido innovacién. Las listas de inno-
vaciones cambian con el paso del tiempo. Mientras escribimos estas
paginas, los conceptos de “Panteras Negras,” computadoras, microen-
sefianza, pildoras anticonceptivas, rociadores quimicos herbicidas, LSD,
trasplantes cardiacos y rayos laser son innovaciones, pero en el momento
de leerlas, los lectores norteamericanos encontraran que muchos de ellos
ya se han adoptado, o hasta abandonado. La lista nos indica también
cun grande es la variedad de productos materiales, creencias ideolo-

26 En casi todos los estudios de difusién, no se distinguen fuente y canal, pues
se suelen efectuar con datos recordados por los receptores en entrevistas personales.
Los receptores pueden indicar los canales de comunicacién por cuyo medio han
obtenido informacién directa sobre la innovacién, pero no suelen saber cuédl fuen-
te ha originado la nueva idea (en el caso de las innovaciones tecnoldgicas, la fuente
primaria es un cientifico). Algunos receptores reconocen su fuente inmediata de
informacién cuando hay canales entre personas, como sucede en el caso del recep-
tor labriego que obtiene informacién via canales interpersonales de un agente de
cambio de extensién agricola. Pero, en general, en ¢l modelo F-M-C-R-E el equi-
valente del factor de canal de comunicacién estd formadoe por el conjunto de fuente
y canal.

27 Por supuesto, conocer una innovacién no significa sélo que tenemos con-
ciencia o que nos damos cuenta de ella. También reviste importancia como base
para decidir acertadamente (adoptar o rechazar) respecto de una innovacién, el
grado de conocimiento acerca del uso apropiado de Ia idea.
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Elementos de la difusién de innovaciones, en semejanza con el modelo de

FIGURA 1-2.
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gicas, movimientos sociales y demés que se clasifican como innovacio-
nes. Entre las abundantes innovaciones analizadas por investigadores de
difusién se cuentan una nueva forma idiomética de los perforadores
de pozos de petréleo (Boone, 1949), la guerra nuclear entre naciones
(Beaton y Maddox, 1962), un rumor difundido a bordo de un subma-
rino (Allingham, 1964) y el uso de nieveméviles entre los laponcs
(Pelto y otros, 1969).

No se debe suponer que la difusion y adopcién de innovaciones cs
sicmpre deseable. Nosotros examinaremos estudios de innovaciones per-
judiciales y antieconémicas ** que en general no se desean ni para el
individuo ni para su sistema social.*

Las decisiones innovadoras simbdlicas en conlraste
con las de accion

Aungue no todas, la mayorfa de las ideas nuevas analizadas en este
libro pertenecen a la variedad material o tecnolégica,” y se componen
de un objeto junto con una idea. Una innovacién puede encerrar dos
componentes: 1) el componente de idea y 2) el componente de objeto
(es decir, el aspecto fisico o material de la idea). En todas las innova-
ciones entra, por supuesto, el componente ideal, pero muchas de cllas
carecen de componente fisico. Y podemos clasificar las innovaciones
scgtn el criterio de la presencia o la ausencia del factor fisico.

Las innovaciones que sélo tienen componente ideal no pueden adop-
tarse, en el sentido de que se acusen manifestaciones fisicas de ello. En
este caso, la adopcién viene a ser una decisién simbdlica. En cambio,
las innovaciones que cuentan también con componentes de objeto se
deben adoptar en la accién.®* Como ejemplos de innovaciones que re-

28 Los estudios de esa clase son pocos, comparados con los que indagan la
difusién de innovaciones “deseables”. Uno de ellos es la investigacién de Francis
(1960) acerca del adoptar un articulo agricola, espurio y costoso: el incubador de
avena. Se han hecho también algunos estudios sobre el abandono (o “descontinua-
cién”) de innovaciones “indeseables”, como el estudio de Graham y Gibson (1967)
del abandono del hibito de fumar por razones de salud.

29 Es méis: una misma innovacién serd deseable para un adoptante potencial
en su situacién, sin serlo para otro, en una situacién diferente,

% Cuando se necesita una definicién méas restringida de innovacién, se le
puede modificar con un adjetivo adecuado, como “tecnolégica” o “material”. De
hecho, casi todas las innovaciones que se han estudiado tienen naturaleza tanto
tecnolégica como material. No limitamos el significado de “‘tecnolégica” a los ob-
jetos materiales; por ejemplo, la idea de organizar ensamblaje en serie dentro de
una fabrica es un ejemplo de tecnologia social. Podemos definir en sentido amplio
la tecnologia como todo disefio para la accién instrumental.

31 Ademds, alyunas innovaciones no sc deben adoptar inmediatamente. En esos
casos, los promotores de cambio sélo tratan de persuadir a sus clientes de favorecer
(y quizis capacitarse para) adoptar, sin hacerlo de hecho. Un ejemplo de eso es
la campafia de la Oficina de Defensa Civil de los E,U. (U.S. Office of Civil
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uieren decisiones simbolicas citemos la ideologia comunista. los sucesos
de las noticias y los rumotes.

Caracteristicas de las innovaciones

El lector no debe suponcr, como tantas veces sc ha hecho en
asado, que todas las innovaciones son unidades equivalentes de :m?ﬂism.
Con esto se comete una burda sobresimplificaciéon. Mientras la inno-
vacion de las mateméticas modernas solo ha necesitado de cinco o_seis
afios para alcanzar una adopcién total, una idea como !a' de ensefian-
za de equipo podra tardar varias décadas para llegar a niveles de uti-
lizacién extendida. Las caracteristicas de las innovaciones, segin las
perciben los receptores, modifican sus tasas de adopcidn.

1. La veniaja relativa es cl grado de superioridad percibido en la
innovacién respecto de la idea que supcra. Sc puede medir la ventaja

relativa en términos cconémicos, pero los factores de prestigio social,

conveniencia y satisfaccién revisten también importancia. Influye poco
¢l que la innovaci6n tenga grandes ventajas “objetivas”. En cambio, cs
crucial que el individuo perciba la innovacion como ventajosa. Cuanto
mayor sea la ventaja relativa que se percibe en la innovacién, tanto

" més rapida serd la tasa de adoptarla.

9. La compatibilidad es el grado percibido de consistencia entre la
innovacién y los valores existentes, las experiencias anteriores y las ne-
cesidades de los receptores. No se adoptaran con la misma rapidez una

" idea incompatible con los valores predominantes y las normas del siste-

ma social y otra que si lo es. Para acoger una innovacién incompatible,

- se suele requerir de la adopcién previa de un nuevo sistema de valores.

Un ejemplo de innovacién incompatible es el uso del DAIU (disposi-
tivo anticonceptivo intrauterino) en los paises donde la fe religiosa im-

- pide el uso de técnicas como esa para impedir nacimientos.

3. La complejidad es el grado percibido de dificultad en la com-
prensién y el uso de una idea nueva. Los miembros de un sistema
social entenderan facilmente algunas innovaciones, pero no otras; las
que corren con menos fortuna serin adoptadas con mas lentitud. Por
e]e_mplo, ¢l método del ritmo para la planificacién familiar resulta re-
lativamente complicado para la mentalidad de casi todas las amas de

Def.ense) por informar al publico norteamericano de la naturaleza de los refugios
antlatémicos y convencerlos de usar tales refugios si sc presenta la necesidad. Sin
embargo, los funcionarios de Defensa Civil no pretenden provocar el uso efectivo
de los refugios. Un ejemplo parecido de decision innovadora anticipada es el de
Una campafia realizada por el servicio de extensién entre los agricultores de Iowa

. »‘en 1968, a fin de informarles del modo de combatir la plaga de maiz que atacaba
05 sembrados del vecino Estado de Nebraska, anticipandose a la necesidad futura

€ tales conocimientos,
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casa campesinas, pues precisa entenderse ¢l proceso de reproduccién
humana vy el ciclo mensual de ovulacién. Por eso, los intentos de intro-
ducir el método del ritmo para planificar la familia en los pueblos de
la India han tenido mucho menos éxito que las campafias por difundir
una especie de DAIU, que a los ojos del receptor reviste menos com-
plejidad. En general, cuando el aprendizaje adicional requerido del
receptor sea pequefio, las ideas nuevas podran adoptarse més rapida-
mente que las innovaciones para cuya adopcién se deben formar nuevas
habilidades y comprensiones.

4. La experimentabilidad ** es el grado en que pucde ensayarse
una experimentaciéon sobre bases restringidas, En general, secrda mas
rapida la adopcién de innovaciones experimentables por partes que la
de ideas nuevas indivisibles. Ryan y Gross (1943) observaron que
ninguno de los granjeros dc Jowa a quiencs entrevistaron adoptaba el
maiz hibrido para sembrar sin probarlo antes sobre bases parciales.
De no haberse podido ensayar la nueva semilla, la tasa de adopcién
habria sido mucho mas lenta. En esencia, una innovacién experimen-
table representa menos riesgo para el individuo que la estudia.

5. La observabilidad ** es el grado de visibilidad de los resultados
de una innovacién para los otros. Cuanto més facil sea para el indivi-
duo ver los resultados de una innovacién, tanto mayor serd la proba-
bilidad de adoptarla. Por ejemplo, un organismo de asistencia técnica
de Bolivia introdujo en un pueblo una nueva variedad de maijz. Antes
de transcurrir dos afos, la demanda local por la semilla excedia amplia-
mente de las existencias de ella. Casi todos los agricultores eran analfa-
betas, pero observaban los espectaculares resultados del maiz nuevo y
eso los persuadia de adoptar. En los Estados Unidos, un raticida que
mataba las ratas dentro de sus madrigueras acusaba mucha lentitud
de difusién entre los agricultores, porque sus resultados no eran visibles.

Los cinco atributos que acabamos de describir no forman una lista
completa, pero son las caracteristicas mas importantes de las innova-
ciones relativas a las tasas de adopcién, de acuerdo con los estudios
realizados.

Una vez nacida la innovacién con sus atributos, la fuente deberd
comunicarse con los receptores si se abrigan intenciones de extender la
idea nueva a personas diferentes del inventor. Vamos a estudiar el se-
gundo clemento de la difusién.

32 En una versién anterior de esta obra, este atributo se nombra “divisibilidad”
(Rogers, 1962b, pdg. 131). Preferimos llamarlo “experimentabilidad” porque el
término tiene un sentido mas amplio y abarca el concepto de ensayo psicolégico
(véase el capitulo 4 de este libro).

33 En la edicién anterior se llama “comunicabilidad” a este atributo (Rogers,
1962b, pig. 132). Hemos preferido el otro término porgite su significado es mis
preciso (véase el capitulo 4).
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Canales de comunicacion

La comunicacién cs el proceso de transmitir mensajes de una fuente
a un receptor. Con otras palabras, la comunicacién consiste en trans-
ferir ideas desde una fuente a fin de modificar lz.L conducta de lo§ re-
ceptores. El canal de comunicacion es la via seguida por ¢l mensaje al
ir desde la fuente hasta ¢l receptor.

Como dijimos antes, la difusién es subconjunto de los estudios de
comunicacién: su tema son las comunicaciones de ideas nuevas. En Ja
esencia del proceso de difusién reside la interaccién humana por cuyo
medio una persona comunica una idca a otras personas. A su nivel
mas elemental, el proceso de difusién contiene 1) una idea nueva, 2)
un individuo A que la conoce, 3) un individuo B que no sabe nada
de ella v 4) un canal de comunicacién que vincula ambos individuos.

/La naturaleza de la relacién social entre A y B dctermina las condi-
~{<iones en que A le hablard o no le hablard a B sobre la innovacién, €

influye también en el cfecto que la comunicacién tendra sobre el indi-

{"viduo B.

“"™F1 canal de comunicacién por el cual la nueva idea llega hasta
- B influencia también la decisién de B respecto de adoptar o rechazar la
innovacién, La fuente A suele tener ocasién de elegir dicho canal, y al
escoger debe considerar: 1) el fin perseguido por el acto de comuni-

" carse y 2) el pablico al cual el mensaje se envia. Si A sélo quierc in-

- formar a B de la innovacién, los mas rapidos y eficientes de los canales
“serin los medios de masas,” especialmente cuando en el plblico hay

“| muchos B. Por otra parte, si el objetivo de A consistc en persuadir a B

de formarse una actitud favorable ante la innovacién, lo indicado sera
“usar canales entre personas.®®
Por lo tanto, la fuente deberd elegir entre los medios masivos y las
_tomunicaciones interpersonales sobre la base de la etapa ocupada por
los receptores dentro del proceso de decisién de innovar: dar a conocer
-0 persuadir. Fsto nos conduce a examinar el tercer elemento de la
difusién, el tiempo.

e—

3¢ Los canales de medios masivos son todos los caminos de wansmitir mensajes
.dQnde interviene la comunicacién de masas, como la radio, la televisién, el cine,
% periédicos, las revistas y asi por el estilo, con los cuales la fuente de uno o
arios individuos puede alcanzar pablicos numerosos.
%5 Y05 canales entre personas son aquellos donde intervienen intercambios di-
Ctos de dos o més individuos,
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En el tiempo

Considerar el tiempo es importante en el proceso de difundir.®® La
dimensién temporal interviene 1) en el proceso de decisién sobre inno-
var en el cual el individuo pasa de su primer contacto con la idea
nueva a adoptarla o rechazarla, 2} en la prontitud a innovar del indi-
viduo, es decir, ¢l momento relativo en que el individuo adopta una
novedad comparado con otros miembros del sistema social, y 3) en la
tasa con que se adopta la innovacién dentro de un sistema social,
habitualmente medida como el niimero de individuos del sistema que
adoptan la innovacién en un perfodo de tiempo.

El proceso de decisién sobre innovaciones

El proceso de decision sobre innovaciones ¢s el proceso mental del
individuo consistente en avanzar desde el primer conocimiento de la
innovacién a decidir adoptarla o rechazarla o a confirmar su decisién.
Muchos investigadores de la difusién conceptualizan una scrie cumu-
lativa de cinco etapas dentro del proceso: 1) noticia (primer contacto
cognoscitivo con la idea nueva), 2) interés (obtencr nuevos conoci-
mientos sobre la innovacién), 3) evaluar (adquirir una actitud favo-
rable o desfavorable ante la innovacién), 4) ensayos en escala reducida,
5) decisién de adoptar o rechazar.*” Nosotros preferimos conceptuar
cuatro etapas principales del proceso: 1) conocer, 2) persuadirse, 3) de-
cidir y 4) confirmar.®® La funcién de conocer actia cuando el indivi-
duo se ve expuesto a la existencia de la innovacién y se entera un poco
sobre su funcionamiento. La funcién de persuadirse corresponde a la
formacién en el individuo de una actitud favorable o desfavorable hacia
la novedad. La funcidén de decidir consiste en realizar actividades con-
ducentes a una eleccion de adoptar o rechazar la innovacién. La
funcién de confirmar se rcaliza cuando el individuo busca reforzar la
decisién de innovar o rechazar que ha adoptado, aunque podra retro-
ceder en su juicio anterior si recibe mensajes conflictivos sobre la idea
nueva.

36 “El tiempo constituye la clave de los estudios de difusién” (Katz y otros,
1963).

57 En la edicién anterior de esta obra se usaron esas cinco etapas (Rogers,
1962D).

% A nuestro modo de ver, el nuevo proceso de cuatro etapas representa un
adelanto respecto del proceso tradicional de “adopcién” al que sustituye, pues se
deja lugar a las decisiones de rechazar, ademas de adoptar, y a conductas comu-
nicativas posteriores a la decisién que suclen reforzarla, aunque a veces conducen
a decisiones opuestas. El modelo actual se relaciona conceptualmente con las no-
ciones de decidir, del proceso de aprendizaje y de la reduccién de disonancia.
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En la figura 1-3 se presenta un cjemplo a fin de aclarar ¢l signi-
ficado del proceso de decisién de innovacién y poner de manifigsto Ia
jmportancia de Ta dimensién temporal. Don E§cépt1co, un agmgu]tor
jowense, oy6 hablar por primera vez de la semilla de mafz hibrido a
un agente de extensién agricola en 1935 (funcién de conoccr)_. Sin
embargo, no sc sintié convencido de sembrar tales granos en sus ticrras
hasta 1937, después de discutir la novedad con varios vecinos (funcién
de persuadirse). Don Escéptico adquirié un pequciio costal de semillas
hibridas en 1937 y hacia 1939 sembraba hibridos en todas sus ticrras
de cultivo de maiz. ;Cuando adoptd ¢l maiz hibrido?

£l proceso de decision de innovar es el proceso de pasar desde el primer co-
nocimiento sobre una innovacién hasta el momento en que el individuo resuel-
ve adoptarla o rechazarla y confirmar posteriormente su decisién. En el proceso
intervienen cuatro funciones: 1) conocer, 2) persuadirse (formacion y cambio
de actitud), 3) decidir (adopcién o rechazo) y 4) confirmar. En el caso del
agricultor de este ejemplo, la confirmacién de su decisién de adoptar se ex-
fendio hasta 1941, cuando recibid mensajes conflictives, decidiendo desconti-
nuar la innovacién. El periodo de la decisién de innovar es el tiempo transcu-
rrido para pasar por el proceso de decision correspondiente,

Periodo de decisién de innovar

1935 1937 1939 1941
i } | |
I I | |
Funcion de co- Funcién de per- Funcién de de-  Funcion de con-
nocer suadirse cidir firmar
(Platicas con un — (Comunicaciones — (Siembra en to- = (Descontinuacién
agente de exten- interpersonates dos los terrenos  del uso de la se-
sién agricola) con los vecinos y de maiz de la se- milla hibrida de
ensayos) milla hibrida) maiz)

FIGURA 1-3, El periodo de decisién de innovacién desde conocer hasta decidir y confirmar,

Don Escéptico lo adopté en 1939, al decidir continuar usando a
gran escala la innovacién (funcién de decidir). La adopcion sc define
Lomo la resolucién de emplear plenamente una idea nueva, por ser el
mejor camino de accién disponible.®® El periodo de decisién sobre in-

novar es el tiempo transcurrido en recorrer todo el proceso; en nuestro

ejemplo, fuc de cuatro afios.”” La decisitn innovadora puede también
e ———— e =

39 Tsta definicidn, basada en Zaltman (1964, pag. 24), se aparta ligerammente
de la redaccién usada en la edicién anterior (Rogers, 1962b, pag. 17), donde se
definfa la adopcién como el acto de decidir continuar usando a gran escala una
Nueva idea,

10 Por razones practicas, el periode de decisidn innovadora sucle medirse desde
la primera noticia hasta la decisién de adoptar (o rechazar), aunque en seatido
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asumir giro negativo; es decir, la decisién es, a fin de cuentas, recha-
zar, no adoptar la innovacién.

La ultima funcién del proceso de decisién innovadora es confirmar,
etapa en la cual el receptor busca reforzar la decisién de innovar o
rechazar recién adoptada. En ocasiones se presentan mensajes contra-
dictorios y conflictivos sobre la innovacién cuyo fin puede ser descon-
tinuar o adoptar tardiamente (después de haber rechazado). En el
caso de Don Escéptico, se opté por descontinuar el uso de la inno-
vacién después de haberla adoptado. El granjero Escéptico sc sentia
insatisfecho con el grano hibrido y lo abandoné en 1941, volviendo a
sembrar semillas de polinizacién abierta. Las descontinuaciones se¢ ori-
ginan por muchas causas, entre ellas Ja de sustituir la innovacién por
una idea mejorada. La descontinuacién sélo se produce después de
haber adoptado plenamente la idea. '

La capacidad de innovar y las categorias de adoptantes

Escéptico adopté las semillas hibridas en 1939 y la mayoria de los
agricultores de su regién ya las usaban en 1936: es menos innovador
que los miembros promedio de su sistema. La capacidad de innovar
cs el grado de adelanto de un individuo para adoptar ideas, en com-
paracién con los deméas miembros de su sistema.** En lugar de referir-
nos a Don Escéptico como “menos innovador que el labriego promedio
de su sistema social”’, ganaremos en sencillez y eficiencia al describirlo
como uno de la categoria de adoptantes “mayoria tardia”. La nota-
cién abreviada nos ahorra palabras y agrega claridad, pues los estudios
de difusién indican que cada categoria de adoptantes comparte muchas
cosas con las demés. Si Escéptico guarda semejanzas con la mayo-
ria de los miembros de la mayoria tardia, su posicién social estard por
debajo del nivel medio, empleard poco los canales de medios masivos
de comunicacién y adquirird casi todas sus ideas en canales interper-
sonales, cstablecidos con sus pares. Presentaremos, de la misma manera,
un cuadro verbal conciso de cada una de las otras cuatro categorias de
adoptantes estudiadas en cste libro (capitulo 5). Las categorias de
adoptantes constituyen la clasificacién de los miembros de un sistema
social en el renglén de su capacidad para innovar. Las cinco categorias
!/definidas en esta obra son 1) innovadores, 2) primeros adoptantes, 3)
~ |primera mayoria, 4) mayoria tardia y 5) rezagados.

estricto se deberia medir por el tiempo transcurrido hasta el acto de confirmar.
La dificultad con que tropieza esto es que la funcién de confirmar puede continuar
actuando durante un periodo indefinido de tiempo.

41 Nuestro adelanto comparativo debe entenderse como un adelanto medido
en tiempo efectivo para adoptar, y no como una percepcion del individuo de haber
adoptado la innovacién antes que otros micmbros de su sistema.
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La medida dc la capacidad de innovar y la consiguiente clasifica-
N cién de los miembros de un sistema en categorias de adoptantes sc
~ pasan en cl momento relativo de adoptar una innovacién.

La tasa de adopcion

La dimensién temporal intervicne de una terccra manera especifica
en la difusién dc innovaciones. La tasa d.e’ adopcién es 12} rapidez ‘rela-
- tiva dcl proceso de acogerse una innovacion entre. los miembros de un
. sisterna social. Se suele medir tal tasa de z_idopmon como la Iongltu.d
 del tiempo transcurrido para adoptar una idea nueva en un determi-
‘#iado porcentaje de los miembros del sistema. Por lo tanto, vemos que
~ para la tasa de adopcién, una novedad o un sistema, y no un individuo,
es la unidad de analisis. Al percibir las jnnovaciones, los receptores l’cs
 confieren diversos grados de ventaja relativa, compatibilidad, etc., y és-
~tos influyen sobre la tasa de adopcién (como ya indicamos en una parte
“anterior del capitulo). .
La tasa de adopcién de la misma idea nueva acusa diferencias tam-
“ bién al pasar de un sistema social a otro. En general, los estudios de
difusién han descubierto que los sistemas con normas modernas produ-
- cen tasas de adopcién superiores a las de sisternas tradicionalistas. Pero
~ecdmo clasificar en modernos y tradicionales los sistemas? ;Qué es un
- sistema social?

Entre miembros de un sistema social

Definimos un sistema social como colectividad de unidades fun-
- cionalmente diferenciadas, dedicadas cn conjunto a la actividad de
resolver problemas con una meta comin. Los miembros o las unidades
-~ del sistema social pueden ser individuos, grupos informales, organismos
complejos o subsistemas. Al estudiar la difusién se analizan sistemas
sociales como los campesinos de un pucblo de la América Latina, los
estudiantes de una universidad, las instituciones de segunda enseflanza
{ de Tailandia, los médicos de una gran ciudad o los miembros de una
| tribu de aborigenes. Cada unidad de un sistema social puede diferen-
| -clarse funcionalmente de todas las demés. Todos los miembros colabo-
:\_Tan, por lo menos en el sentido de buscar soluciones a un problema .
“Comin o esforzarse por alcanzar la misma meta. El objetivo coman °
forma el enlace del sistema. ’

'No debemos olvidar que la difusién se presenta en un sistema social
Porque la_estructura social del sistema afecta las pautas de comunica-
tién de una idea nueva en varios de sus aspectos. El sistema social
Constituye un conjunto de cotas, en cuyo interior se difunden innova-
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ciones. En esta seccion cstudiaremos los temas siguientes: los efcctos de
la cstructura social y de las normas modernas y tradicionales sobre la
difusién, los papeles desempefiados por los lideres de opinién y los
agentes de cambio y los tipos de decisiones de innovar. En todos ellos
intervienen puntos y terrenos de contacto entre el sistema social y ¢l
proceso de difusiébn que ocurrc en su interior,

La estructura social y la difusién

Dentro de un sistema social, se forman estructuras de acuerdo con
las diferencias entre sus miembros. La estructura social se desarrolla
mediante la organizacién (tal vez jerarquica) de las posiciones de un
sistema. En una organizacidén formal, como una agencia dc gobierno,
la estructura social esti bien desarrollada, con posiciones tituladas desde
las cuales sus ocupantes pueden dar érdenes a los de menor rango,
previendo que tales érdenes se lleven a cabo. Aun los grupos informales
sc revisten de cierta cstructura inherente a las rclaciones interpersonales
de sus miembros, las cuales determinan quiénes pueden interactuar y
en qué circunstancias. Es natural que la conducta humana y sus cam-
bios en respuesta a estimulos de comunicacién acusen los efectos de las
estructuras sociales de los dos tipos, formal e informal.

Las interrelaciones de la difusién y la estructura social encierran
gran complejidad.

1. La estructura social actia para facilitar o estorbar la tasa de
difusion y adopcion de ideas nuevas mediante “efectos de sistema”.**
La idea de efectos de sistema se cimienta en que las normas, las posi-
ciones sociales, la jerarquia y las demas caracteristicas de un sistema
social influencian la conducta de sus miembros individuales. Los efec-
tos de sistema son los influjos de la estructura social del sistema sobre
la conducta de los individuos dcl sistema.

En el caso de difusién de innovaciones, podemos conceptualizar la
conducta de innovar del individuo por medio dec dos tipos de varia-
bles: 1) la personalidad, la conducta comunicativa, las actitudes vy
las demas caracteristicas del individuo y 2) la naturaleza de su sistema
social. ;Gual de esos tipos reviste mas importancia?

Varias investigacioncs han anotado la importancia ejercida por los
influjos del sistema. Van den Ban (1960) estudié los efectos de las nor-

“mas tradicionales y modernas (en una muestra de municipios de Wis-

consin) sobre la capacidad de innovar de los campesines. Las caracte-

12 A veces se usan como sindnimos de electos de sisterma los conceptos de
“efectos compositivos” (Davis y otros, 1961), “efectos de contexto” o “‘efectos estruc-
turales” (Blau, 1957 y 1960; Campbell y Alexander, 1965; Tannenbaum y Bach-
man, 1964). Sin embargo, en ninguno de esos estudios se consideran los efectos de
sistema sobre la conducta de difusién.
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individuales, como la cducacion del labriego, ¢l tamafio de su
S o su valor neto, sc relacionaban directamente con su capa}:ld_:l»al
. granja Y . empero, las normas municipales eran mejores criterios
pdcj‘_nnoggzéirla, Van den Ban concluye que ¢l campesino con nivel
- para ff:;o alto, granja grande y gran valor ncto, que vive en un mu-
c?é;c?ol con nc:rmas tradicionales, adopta menos innovficion’tis agrico}as
'dﬁc su contrapartida menos cducada y con una granja mas pequena,
" Jero de un pueblo donde las normas son n}odernas. o

©7 Qadir (1966) realizé un estudio parecido en veintisis aldcas ru-
~rales filipinas. Obs!:rvc') que cn sistemas moFIer{lqs, donde el clima social
favorece adoptar innovaciones, hasta los individuos apenas educados,
_jpoé,o‘ expuestos a los medios masivos y carentes de actitudes decrnas
“““actuaban como innovadores, El 1'gsultado sugiere la generalizacién 1'-1:
 Para explicar la capacidad indimdua{ de innovar, los efectos, de siste-
' ma (normas de sistema, nivel educativo general de los' congéneres del
individuo, etc.) pueden revestir la misma importancia que algunas
caracteristicas individuales, como la educacién, el cosmopolitismo y
_otras parecidas.*®

tema. Algunas ideas nuevas son innovaciones “reestructuradoras”,
ues modifican la estructura del sistema mismo. Al adoptarse un con-
sejo de desarrollo de una aldea se altera su estructura social porque se
rea un nuevo conjunto de posiciones. En una firma industrial, ¢l acto
e fundar una unidad de investigacién y desarrollo es innovacién re-
tructuradora, y lo es también la creacién de departamentos en una
scuela pablica. En muchos casos, ¢l cambio de estructura afectard en
] futuro la tasa de difusién de innovaciones dentro del sistema.**

# Por lo reciente del reconocimiento de la importancia de los efectos de sistema,
recisamos investigaciones de disefio minucioso sobre el papel desempefiado por tales
Cle difusién. de ideas nuevas. El estudio de Saxena (1968) apoya también
uestra proposicién, a partir de sus observaciones de los efectos de sistema sobre la
apacidad de innovar en aldeas indias; lo mismo sucede con la investigacién para-
ie!a- de Davis (1968) en Nigeria. En los dos estudios, las variables del sistema
”v(aldea) explican parcialmentc la varianza en la capacidad individual de innovar,
- Cosa que no hacen Jas variables individuales (por cjemplo, alfabetismo, exposicién
B ® medios masivos, etc.). En el apéndice A de esie libro se resumen los estudios
& favor o en contra de cada una de nuestras generalizaciones,
> ** De hecho, una de las estrategias para acelerar la tasa de difusién de ideas
Mlevas consiste en reestructurar el sistema social. En general, el procedimiento es
‘més adecuado y facil de ejecutar cuando el sistema es una organizacién formal, y
:rx:::s d&mtfo de sistemas ir}formales, como aldeas de campesinos, Modifi(:.ar las
o menose estos puede revestir enormes dificultades para el agente de cambio, por
a corto plazo.

En 81_s1stema, la élite, compuesta por los de posicién superior y méas poder,
mma"b(;:aglel;te la “llave” para controlar la aquen.cia'de innovacior'les haci.a el
f‘ﬁollaless f uentes externas. Es probable que se inclinen por las innovaciones

> las cuales no representan amenaza alguna para el estado de cosas del
%3, ¥ no por las reestructuradoras. Un ejemplo de esto puede tomarse en los

9. La difusion puede modificar también la esiructura social de un
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La estructura social del sistcina y la forma de difundir innovaciones
dentro de ¢l acusan relacién estrecha y vinculos sutiles. Como ha dicho
Katz (1961), “Resulta tan inconcebible estudiar la difusién sin conocer
en cierta medida la estructura social donde estan los posibles adoptantes
como investigar la circulacién sanguinea sin conocer adecuadamente
las estructuras arteriales y venosas.” Por lo tanto, la estructura sociul
del sistema y la difusién ejercen influjos mutuos.

Las normas del sistema y la difusion

Acabamos de decir que las normas del sistema afectan la conducta
individual de adoptar innovaciones. Las normas son las pautas esta-
blecidas de conducta para los miembros de un sistema social.*® Definen
una gama de tolerancia de conducta y actian como guia o criterio para
los miembros del sistema social.

Las normas del sistema pueden constituir un obstaculo al cambio,
como vimos en nuestro ejemplo del agua hervida en una aldea peruana.
Es frecuente ecncontrar csas resistencias a las ideas nuevas en normas

,) relativas a la alimentacién. Por ejemplo, en la India las vacas sagradas
Y} deambulan por 4reas rurales donde millones de personas sufren desnu-
: tricién. Los musulmanes no pueden comer cerdo. En casi toda Asia y
: en los Estados Unidos se come arroz blanco, aun cuando el arroz en-
\_tero es mucho maés nutricio.

Ademas de influenciar la adopcién o el rechazo de innovaciones las
normas cjercen también su influjo sobre los modos de integrar una
innovacién al estilo de vida de los receptores, o sea, sobre las conse-
cuencias de la innovacién. Cuando se introdujeron los caballos a las
culturas shoshone, los indios los aceptaron con prontitud, pues ya tenian
experiencia con los caballos: los robaban a los pioneros para comerlos
(Harris, 1940). Aunque la intencién de los agentes de la U. S. Bureau
of Indian Affairs era proveer los caballos para transportar, jlos indios
se los comieron ! :

lideres oligarquicos de paises de América Latina, que promueven innovaciones tec-
nolégicas en los campos de la agricultura y la mercadotecnia y se oponen a las in-
novaciones reestructuradoras, como las reformas agraria ¢ impositiva. Examinaremos
con mas profundidad ese punto de vista en el capitulo 11

45 En torno del significado de norma se han formado dos escuelas de pensa-
miento sociolégico. Los neopositivistas (como Lundberg, Chapin y Dodd) la definen
como una conducta regular, representada por tendencias centrales de una distribu-
ci6n, las cuales se pueden medir como media, mediana, o moda. Los accionistas so-
ciales la definen como una expectativa de grupo respecto de un tipo determinado
de conducta. Tal discusién sobre las definiciones como “lo que es” y “lo que debe
ser” de las normas ha llegado hasta nuestros dias, pero se tiende a formular una
definicién mas operacional, reflejando el punto de vista de reglas o expectativas
conductuales, o ambos al mismo tiempo.
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Casi todas las investigaciones donde se evidencia el influjo de las

: sobre la difusion incurren en defectos metodolégicos, como limi-
(momee turaleza de sus casos de estudio. En sus andélisis no suclen exa-
. tar la namés de uno o dos sistemas sociales,*® Precisamos investigacioncs
f,mmarscestras grandes de sistemas comparables a fin de conferir alguna
E 3?9‘”"’- g;ua la gencralidad de los resultados. Esos estudios deben concep-
’ﬁgll?zar y formular declaraciones operacionales de la dimensién tradi-
 Gional-moderno usada para las normas del sistema; de suyo, esa tarca

“yeviste gran interés metodoldgico..

Las normas tradicionales y modernas

|~ Conceptuamos las normas del sistema méas pertinentes a la difu-
" gién de innovaciones dc tradicionales o modernas. Las clases de normas
son s6lo tipos ideales, conceptuaciones basadas en la observacién de la
" tealidad y construidas a fin de facilitar las comparaciones. Los tipos
~ “ideales no existirin siempre a nivel empirico, pero se pueden construir
‘al abstraer, hasta donde la légica permita, las caracteristicas de la con-
icta analizada. Se crean sélo por razones metodolégicas y forman un
co de referencia para el analisis. Su idealidad no reside en describir
"-lo que debe ser, sino en acentuar légicamente una dimensién de ana-
" lisis. Desde los inicios de las ciencias sociales se han formado concep-
_tualizaciones de parejas de tipos ideales opuestos, llamados “tipos po-
' a fin de analizar el acontecer dc la conducta dentro de sistemas
les. Concebimos en parte las normas tradicionales y modernas como
is de diversos aspectos de las tipologias anteriores.*”

ara describir las normas modernas podemos recurrir a varios siné-
0s: innovadoras, progresistas, desarrolladas, cientificas, racionales y
isi por el estilo. Su dimensién crucial consiste en la visién favorable
del."cambio abrigada por los individuos de sistemas sociales con normas
,:I}ngler,nas, que acusan predisposicién de adoptar ideas nuevas con mas
- Tapidez que los de sistemas tradicionales. Podemos atribuir a los siste-
i Mas sociales tradicionales las caracteristicas siguientes:

1 Entre las investigaciones de un par de sistenas sociales contrastantes (como
unidades rurales, escuelas o universidades), uno con normas tradicionales y otro
ernas, comparados en términos de su estructura social y la conducta comu-
'Olib:a de sus miembros, se cuentan las siguientes: Eibler (1963), Leuthold (1965),
vis. rgl‘;".y Chang (1965), Campbell y Holik (1960), van den Ban (1963b),
7(P 65)', Rogers y van Es (1964) y Rogers con Svenning (1969).
im‘)r, ejemplo, contamos entre ellos los Gemeinschaft y Gesellschaft de Tden-
G b tipos racional y tradicional de 'Weber, local y cosmopolita de Merton y
: ¥ secular de Becker, Los cimientos més directos de los tipos ideales tradi-
my mod.erno se encuentran en las obras de Parsons (1951, pags. 101 et seq.),
¥ Shils (1951, pags. 80 et seq.), Redfield (1956), Weber (1947, pags. 115-
olf (1955) y, sobre todo, Lerner (1958).
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1 Carecer de orientacién favorable hacia el cambio.

2 Poseer tecnologia menos desarrollada o “més simple”.

3 Situarse en niveles relativamente bajos de alfabetismo, educacién
y entendimiento del método cientifico.

4 Hacer cumplir por la fuerza el estado de cosas del sistema social
con el auxilio de efusivas relaciones personales, como la amistad
y la hospitalidad, las cuales son vistas como fines valiosos en st
mismos.

5 Sostener poca comunicacién entre los miembros del sistema so-
cial y quienes vienen de fuera. Al carecer de medios de trans-
porte y comunicacién hacia la sociedad mayor, se fortalece la
tendencia de los individuos dc sistemas tradicionales a perma-
necer relativamente aislados. :

6 Sufrir incapacidades de colocarse en el lugar de los demas, sobre
todo cuando los demés son del exterior del sistema social. El
individuo miembro de un sistema con normas tradicionales rara-
mente aceptard o aprendera nuevas relaciones sociales donde él
mismo ha de intervenir; suele desempefiar un solo papel, sin
aprender nunca otro.

En cambio, el sistema social moderno se caracteriza por:

I Manifestar en general actitudes favorables ante el cambio.

2  Gozar de tecnologia bien desarrollada, con complejos sistemas
de divisién del trabajo.

3 Conferir valor alto a la educacién y la ciencia.

4 FEstablecer relaciones sociales de caracter racional y comercial o

utilitario, con minimos elementos emocionales y afectivos.

5 Adquirir perspectivas cosmopolitas, pues los miembros del siste-
ma suelen interactuar con personas extrafias, lo cual facilita la
entrada de ideas nuevas con éL

6 Desarrollar capacidad de empatia entre los miembros del siste-
ma, los cuales pueden colocarse en papeles muy distintos del
suyo.

En resumen, el sistema social con normas modernas tiene grados
mas altos en los renglones de favorecer el cambio, disfrutar de desa-
rrollo tecnolégico y poseer cualidades cientificas, racionales, cosmopo-
litas y de empatia. En el sistema tradicional encontramos las cualidades
opuestas.*®

48 A fin de medir las normas modernas y tradicionales en estudios de difusién
se han usado tres métodos principales: 1) el promedic de la capacidad de innovar
de los miembros del sistema, 2) sus actitudes ante los innovadores y 3) las puntua-
ciones de los informadores clave (Rogers, 1962b, pdgs. 67-70). Ninguna de esas
medidas de normas del sistema queda fuera del alcance de la critica metodolégica,
y es preciso dirigir esfuerzos de investigacién hacia el desarrollo de mejores medidas,
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Encierra riesgos intentar ajustar nuestro pensamiento al marco de
o ia ofrecido por los tipos ideales: se tiende a exagerar toda di-
_f‘”fc’.‘c En la realidad, los tipos ideales tradicional y moderno son
"°?e’?°1ta:emos del continuo por ¢l cual varian las normas concretas
> 13 1sﬂistema.s sociales. No debemos olvidar que en casi todos los sis-
t&mias las normas se distribuyen entre los extremos que hemos descrito.
" Nuestro estudio no conduce a la conclusién de que las normas tra-
dicionales son. siempre .indeseablcs:. En muchos casos, la trad}c1f)n confie-
re estabilidad a un sistema social sometido a cambios rapidos y cn
seligro de desintegracion.* Los'smtema.s _modcrpos padecen sus propias
’ orman una lista casi interminable de las consecuen-

calamidades, que f e Y :
al “del “progreso”: zonas de miseria, contaminacién del agua y el aire,

“alienacién, neurosis y muchas mas. o )
El lector debe recordar que un individuo pget_ie pertenecer a mas
de un sistema social y que las normas de los distintos sistemas varian
dentro del continuo tradicional-moderno. Si las normas Flc 'los sisternas
441 individuo divergen ampliamente, experimentard casi siempre pre-
jones contradictorias en torno de adoptar decisiones .sobr.e innovar.
r ejemplo, el maestro de escuela inscrito en una unlvers,ldad, don-
. prosigue con sus estudios de postgraduado, experimentara conflictos
ando intente introducir las ideas nuevas que discute constantemente
to alumno en el sistema escolar tradicional donde imparte sus clases.
“‘Para predecir la conducta individual de difusién no sélo revisten
srtancia las caracteristicas tradicionales o modernas del sistema so-
sino también el compromiso contraido por el individuo con el
sistema social, que afecta su grado de conformismo con las normas. En
escuela tradicional, un maestro innovador se sentird poco afectado
las normas, pues el medio escolar local no reviste importancia para
_como grupo de referencia. Por lo tanto, debemos estudiar la integra-
6n del individuo al sistema social,”® asi como la naturaleza de las

No obstante, las medidas actuales pueden indicar, si bien burdamente, las normas
de un sistema, pues solemos ser capaces de afirmar que unas normas son relativa-
mente més tradicionales o més modernas que otras.

,.” Quiz4 la tasa ideal de cambio sea un poco menor de la que provoca desequi-
ibrio dentro del sistema. El desequilibrio sc produce cuando la tasa de cambio cs
demmado elevada para permitir ajustarse al sistema. Decimos que un sistema goza
"€ un estado de equilibrio dindmico cuando se producen modificaciones a una tasa
onmensurable con la capacidad del sistema de darles cauce. El equilibrio estable
Dbf'ef'lenﬁ cuando casi no se efectian cambios cn la estructura o el funcionamiento
' sistema social. El segundo estado corresponde al caso de una pista de trafico
t;i‘:]e no ha}' coches_ ; en el equilibrio dindmico, los coghes circulan por ella. Por
1o, habra desequilibrio cuando el exceso de coches impida todo trafico. En el
tulo 11 se hace un estudio minucioso de las tasas ideales de cambio.

s Tanto Yadav (1967) como Guimardes (1968) han observado que los mas

0s pueblos campesinos se caracterizan por un alto grado de integracién co-
Cativa, La integracién comunicativa es el grado en el cual se vinculan las uni-
Bl de'un sistema social mediante canales interpersonales de comunicacién. Es
€0 atribuir modernismo a los sistemas bien integrados (y capacidad innovadora
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normas del sistema a fin de explicar plenamente la conducta de adop-
1An 91
cién.

Los lideres de opinién vy los agenies de cambio

En esta seccién hemos estudiado la influencia de la estructura social
sobre la conducta difusora de los individuos. Ahora consideraremos los
distintos papeles desempefiados por los miembros de un sistema social
y sus efectos sobre las pautas de difusién. Concretamente nos ocupare-
mos de dos papeles: los lideres de opinién y los agentes de cambio.

Es muy frecuente percibir al més innovador de los miembros de un
sistema social como persona apartada del sistema, y conferirle una
posicién dudosa y de baja credibilidad a los ojos del promedio de los
miembros del sistema. Por lo tanto, desempefia un papel limitado en el
proceso de difundir (sobre todo para persuadir a otros de la innova-
cién). En cambio, algunos miembros del sistema actian como lideres
de opini6n, dando informacién y consejos sobre innovaciones a muchos
otros miembros del sistema,

El liderazgo de opinién es el grado de capacidad de un individuo
para influenciar informalmente las actitudes o la conducta manifiesta
de otras personas con frecuencia relativa y en una direccién deseada.’
Viene a ser una especie de liderazgo informal, y no una funcién del
lugar formal ocupado por el individuo en el sistema. La jefatura de
opinién se alcanza y mantiene gracias a la capacidad técnica, la acce-
sibilidad social y el conformismo con las normas del sistema del in-
dividuo.*”® Varias investigaciones indican que, cuando el sistema social

a sus miembros), pues, una vez llegada a esos sisternas, toda idea nueva se extiende
rapidamente a cada individuo.

°t Jamias (1964) encontré que los mas dogmiticos propietarios de granjas le-
cheras de Michigan (es decir, aquellos cuyos sistemas de creencias detentaban divi-
siones més rigidas) se apegaban mas a las normas del sistema social que los granje-
ros menos dogmaticos. El resultado sugiere la existencia de efectos de variables de
personalidad, como el dogmatismo, sobre el influjo ejercido por las normas del sistema
en la conducta individual.

52 Por lo tanto, al definir el liderazgo de opinién implicamos una relacidn jefe-
subdito entre dos o més personas, y no un atributo bésico de un dirigente individual.
Hemos seguido a Merton (1957, pig. 415) en el concepto de liderazgo de opinién
como algo que sélo se da cuando las opiniones o la conducta manifiesta de los stb-
ditos difiere de lo que serian de no efectuarse la interaccién del lider con otros
miembros del sistema, La definicién actual del liderazgo de opinién se separa un
poco de la enunciada en la edicién anterior de este libro (Rogers, 1962b, pig. 16),
pues hemos convenido que no expresaba con propiedad la idea de quc los lideres
de opinién pueden ejercer su influjo sobre los stibditos desde posiciones activas o
pasivas (o ambas). Es decir, los stibditos pueden buscar a los lideres, pero también
éstos pueden buscar subordinados.

53 Esos criterios del liderazgo de opinién corresponden aproximadamente a Jos
que sugiere Katz (1967),
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‘es moderno, los lidercs de opinién son muy innoyadores., y cuando las
"normas son tradicionales, la conducta de 195 hdcres lo refleja tam-
‘bién. Gracias a su apego a las normas del sistema, los lideres de opi-
pién proporcionan un buen modelo a la conducta de sus subordinados
en el renglén de innovar. ] L
Dentro de cualquier sistema_encontrarcmos lideres de opinién in-
novadores y més tradicionales. Esas influentes personas pucden enca-
bezar la promocion d}: ideas nuevas, pero dirigir tam!)lt;{l una oposicion
activa. En general, si comparamos lqs lideres de opinién con sus stb--
ditos, encontramos que 1) gozan mas contactos con todas las fom}as
de comunicacién externa, 2) son mas cosmopolitas, 3) tienen superior
posicién social y 4) son mas innovadores (aunque el grado exacto de
apacidad de innovar dependerd de las normas del sistema, en parte).
Los lideres de opinién suelen ser miembros del sistema social al que
influyen. En algunos casos, los individuos que cjercen influjo sobre el
sistema son representantes profesionales de agencias de cambio exterio-
res al sistema. Un agente de cambio es un profesional que influye las
decisiones de innovar en la direccién considerada conveniente por la
agencia. Su cometido suele consistir en promover la adopcién de ideas
nuevas, pero a veces puede intentar detener la difusién e impedir adop-
ar innovaciones que considera indeseables. A menudo los agentes de
mbio utilizan a los lideres de opinién de un sistema social como vi-
carios en sus campafias de cambio dirigido. La investigacién ha demos-
ado que se pueden “gastar” los lideres de opinién cuando los agentes
de cambio se exceden al usarlos.™ Los miembros del sistema cmpiezan
;. notar demasiado parecido entre su lider y el agente de cambio, lo
al acarrea para el primero pérdidas de credibilidad entre sus antiguos

(ibditos.

Los tipos de decisiones de innovar

., El sistema social ejerce atin otro influjo importante sobre la difu-
i6n de ideas nuevas, Las innovaciones pueden adoptarse o rechazarse
por los miembros individuales de un sistema o por todo el sistema
ocial. Las relaciones entre el sistema social y las decisiones de adoptar
deas nuevas pueden describirse de la manera siguiente:

L. El individuo toma decisiones epcionales al margen de las deci-
ones de los demés miembros del sistema, También en este caso las
ormas del sistema social y las necesidades del individuo de ceder a
a's.presmnc?.de grupo influyen sin duda en su decisién. Algunos ejem-
08 de decisiones opcionales son la resolucién de un individuo de llevar
tes de contacto en lugar de anteojos, la adopcién de un granjero

54 1 . . » ’
Examinaremos minucipsamente esa cuestién en los capitulos 6 y 7,
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.owense del majz hibrido para sembrar y el asenso de una ama de casa
a las pildoras anticonceptivas.

9 Las decisiones colectivas son tomadas por los individuos de un
sisterna social mediante el consenso de todos. Una vez adoptada, todos
deben conformarse con la decision del sistema. Un ejemplo de eso €S
la fluorizacién del agua potable de una ciudad. Asumida la decisién
de la comunidad, no hay alternativa para el individuo, el cual habra dc
adoptar agua con fluoruros. En efecto, “hacen falta dos para un tango”’
(Katz, 1962), una vez que las partes han acordado bailar.

3. TLas decisiones de autoridad son impuestas a un individuo por
otra persona situada en posicién superordinada, como la de un super-
visor dentro de una organizacion burocratica. El factor principal para
aceptar o rechazar la innovacién no es la actitud del individuo frente
a ella; solamente se le avisa de 1a adopcion de la decision de innovar
de la autoridad, que él deberd acatar. Se ha estudiado poco este tipo de
decisién de innovar, aunque es muy frecuente en sociedades organiza-
tivas como la de los L.U. actuales. En todas las decisiones de autori-
dad, es preciso distinguir entre 1) ¢l adoptante de las decisiones, que
es uno o més individuos, y 2) el adoptante o los adoptantes de las in-
novaciones, que deben ejecutar la decisién del superior. En el caso
de las decisiones opcionales y colectivas, los dos papeles (adoptar deci-
siones e mnovaciones) los desempefian los mismos individuos.

Los tres tipos de innovaciones son hitos de un continuo que va
desde las decisiones opcionales (donde el individuo tiene responsabili-
dad casi completa de su decisién), pasa por las colectivas (donde el
adoptante ejerce alguna influencia sobre la decisién) y culmina en las
decisiones de autoridad (donde el individuo no ejerce influjo alguno
sobre la decisién de innovar). En organizaciones formales,” como fa-
bricas, escuclas piiblicas o sindicatos, las decisiones colectivas y de auto-
ridad son seguramente mas comunes que las opcionales, en coritraste
con otros campos, como la medicina y la agricultura, donde las deci-
siones de innovar suelen revestir caracter opcional.

En general, las decisiones de autoridad son las que producen una
tasa maxima de adopcién de innovaciones (la cual dependera, por su-
puesto, de que las autoridades sean tradicionales o modernas). A su vez,
las decisiones opcionales pueden adoptarse con més rapidez que las
colectivas. A pesar de su rapidez, las decisiones de autoridad encierran
més probabilidad de soslayarse, y pueden conducir finalmente a una
tasa alta de descontinuar la innovacién.”® Cuando el cambio depende
55 En el capitulo 9 estudiaremos las decisiones colectivas de innovar y en el 10

las de autoridad.

56 Por eso, las decisiones de innovar asumidas por la autoridad suelen producir
altas tasas de adopcidn, pero con poca calidad de decisién, y no pueden traducirse
efectivamente a actos antes de transcurrir un periodo relativamente largo de tiempo.

ELEMENTOS DE DIFUSION / 39

obedecer bajo vigi.lz‘:r}cia publica, es poco probable sostenerlo una
etirada la supervision.
. Respecto de la mism:a._ldea, el tipo de decisién de innovar puede
dificarse —O S€T modificado— con €l paso del tiempo. Cuando se
gmpezaban a usar los cinturones de asiento de automéviles se instala-
jan en los coches como decision opcional de sus propietarios. En la
4cada de los sesentas, muchos estados de la Unién Americana empe-
on a requerir legalmente instalar cinturones de seguridad en todos
as coches nuevos. En 1968 se aprob6 una ley federal del mismo tenor.
n eso, una decisién opcional de innovar se convirtié en decisién co-
: i 57
“Hay otro tipo de decisién de innovar, el cual es en esencia combi-
agiénisucesiva de dos o més de los tres tipos anteriores.”® Las decisio-
es dependientes son opciones de adoptar o rechazar que s6lo pueden
i después de una anterior decisién de innovar. El individuo
siembro de un sistema no cuenta con libertad para adoptar o repudiar
:dea nueva hasta la decisién de innovar de su sistema. El maestro
 puede aceptar ni rechazar el uso del retroproyector en el aula antes
que el sistema escolar decida comprarlo; a partir de ese punto, ¢l
stro puede resolverse 2 eraplear o abandonar el aparato. En el es-
o de Pendjab Oriental, de la India, para adoptar el maiz hibrido
recisa una decisién dependiente, porque la variedad hibrida re-
re de una temporada de crecimiento dos semanas mayor que la
as variedades de polinizacién abierta, y los aldeanos acostumbran
su ganado a pastar por los sembradios (que no tienen cercas) en
o han cosechado su maiz. Es facil imaginar qué obstaculo se pre-
ita a la decisién opcional de adoptar maiz hibrido en Pendjab
contar antes con la decisién colectiva de toda la aldea. Podemos
sar también en decisiones dependientes donde la primera decisién
sumida por la autoridad, y va seguida por decisiones colectivas u
onales. El aspecto distintivo de las decisiones dependientes reside
:s nt:lces.ldad de tomar dos o més.decisiones ay_untadas; las resolu-
s que intervienen pueden ser opcionales, colectivas o de autoridad.

57 E, ,

» d;?p:;ﬁh :ga;tand(inos d?ﬁ Ja cuestion de instalar, se precisa una decisién op-

onérselo en o o el pasajero del ‘tatn'che para usar tales cinturones, o sca, ha

alacion (on ol lnt(‘]) se sienta, La decisién colectiva de 1968 condujo a una ripida
entarss parale? por clento .d‘e qu casos) de !os cinturones de seguridad, sin

Desde Lo amente la u?x,hzacnon de tales instrumentos.

: porque qﬁg’d ::ls:gil talmjmen muchas dec{siones de innovar dificiles de cla-

n distintas d re los tres tipos descritos; no ohstante, las tres catego-

esde el punto de vista heuristico,
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Resumen

El tema principal de esta obra es de que la comunicacién es indis-
pensable para el cambio social.

El cambio social es el proceso por cuyo medio se producen modifi-
caciones en la estructura y el funcionamiento de un sistema social. Su-
gerimos tres ctapas sucesivas del proceso de cambio social: 1) inventar,
el proceso de crear o desarrollar ideas nuevas, 2) difundir, el proceso
de comunicar las idcas nuevas a los miembros de un sistema social y
3) las consecuencias, las modificaciones producidas en cl sistema social
como resultado de adoptar o rechazar la innovacién.

Ll cambio puede ser inmanente o por contacto. El cambio inma-
nente se produce cuando los miembros de un sistema social crean y
desarrollan una nueva idea, con poco o nada de la influencia exterior
(es decir, cuando la inventan), que después se divulga por el interior
del sistema. El cambio por contacto se efectha cuando se introducc
una nueva idea al sistema socipl procedente de fuentes externas; el
cambio por contacto puede ser selectivo o dirigido. El cambio por con-
tacto selgctivo sobreviene cuando los miembros de un sistema social se
ven expuestos a influencias externas y adoptan o rechazan una nueva
idea basados en sus necesidades. El cambio por contacto dirigido, o
cambio planificado, se origina con la intervencién de individuos exte-
riores a] sistema que, por cuenta propia o actuando como representantes
de agencias de cambio, intentan introducir ideas nuevas a fin de al-
canzar metas que se han definido. Una gran parte de los cambios
actuales del mundo son dirigidos, y esta variedad constituye la principal
materia del libro.

La comunicacién es el proceso de transferir mensajes de una fuente
a un receptor. Los elementos esenciales del proceso de comunicacién son
fuente, mensaje, canales y receptores. La difusién es un tipo especial
de comunicacién, con la caracteristica de ocuparse de mensajes que son
ideas nuevas. Se suele asociar un grado de riesgo con la recepcién de
innovaciones, ¢l cual conduce a los individuos a realizar conductas dis-
tintas del caso donde se reciben ideas rutinarias.

Otro aspecto distintivo de la difusién como subcampo de las comu-
nicaciones estriba en la frecuente presencia de heterofilia entre la fuente
y los receptores. La heterofilia es el grado de diferencia manifestada en
fa interaccién de parejas de individuos en tormo de atributos determi-
nados, como las creencias, los valores, la educacién, la posicién social
y otros parecidos. El polo opuesto a la heterofilia es la homofilia, que
mide la semejanza respecto de algunos atributos entre parejas de indi-
viduos en interaccién. En general, la mayor parte de las comunicacio-
nes humanas se producen entre individuos homéfilos, pues esa situacion
conduce a comunicarse mejor. Por lo tanto, la heterofilia entre la fuente

ELEMENTOS DE DIFUSION / 41

el receptor que sucle presentarse al difundir innovaciones plantca
roblemas especiales relativos a comunicarse con efectividad.

Los elementos principales de la difusién de ideas nuevas son: 1) Ia
innovacion, 2) comunicada medgantc ciertos canales, 3) en el tiempo,
4) entre los miembros de un sistema social. Una innovacidn e¢s una
idea, una practica o un objeto percibido por un individuo como nueve.
A los ojos de los miembros de un sistema social, las caracteristicas de
una innovacién son: 1) ventaja relativa, 2) compatibilidad, 3) com-
plejidad, 4) experimentabilidad v 5) observabilidad.

Los canales de comunicacién son los medios por los cuales el men-

“saje se traslada desde la fuente al receptor. Los mejores para dar a

conocer una innovacién son los medios masivos, pero los mas cfectivos

‘para formar y modificar actitudes hacia la nucva idea son los inter-

ersonales.

Al difundir, el tiempo interviene cn 1) el proceso de decisién de
innovar, 2) la capacidad imnovadora y 3) la tasa de adopcién de una
idea nueva. El proceso de decisién sobre innovar es un proceso mental
por donde pasa el individuo desde la primera noticia de la innovacién
hasta decidir adoptarla o rechazarla, y confirmar después su resolucién.
Hemos conceptuado cuatro funciones dentro del proceso: 1) conocer,
2) persuadirse, 3) decidir y 4) confirmar. La adopcién consiste en

~ decidir usar plenamente la idea nueva, como curso éptimo de accitn.
1 rechazo estriba en decidir no adoptar la innovacién. Hablamos de
‘descontinuacién cuando se decide dejar de emplear una innovacién

después de haberla adoptado. Por lo tanto, descontinuar equivale a
adoptar una innovacién y rechazarla mas tarde.

La capacidad de innovar de un individuo es el grado de adelanto
relativo para adoptar ideas nuevas, en comparacién con otros miem-
bros cel sistema social. Hemos sefialado cinco categorias de adoptantes
para clasificar a los miembros de un sistema social con el criterio de
su capacidad de innovar: 1) innovadores, 2) primeros adoptantes, 3)
primera mayoria, 4) mayoria tardia y 5) rezagados. La fasa de adop-
¢idn mide la rapidez relativa con que los miembros de un sistema social
adoptan una innovacién.

Un sistema social es una colectividad de unidades con diferencias
funcionales, todas dedicadas a resolver conjuntamente problemas y des-

- tinadas a una meta comun. Reviste importancia recordar que la difu-

s
$ion se produce dentro de un sistema social, porque su estructura puede
€jercer gran influjo sobre la extensién de ideas nuevas.

La estructura social consta de las posiciones de los miembros de un

- Sistema social y la organizacién que las abriga, como en el caso de las

sstl‘ugturas jerarquicas. La estructura social del sistema actta para obs-
talcullzar o facilitar la tasa de difusién vy adopcién de ideas nuevas;
ales son los “efectos del sistema’. En un sistema social las normas, las

- Posiciones sociales, la jerarquia, etc., influyen en la conducta de sus



42 / ELEMENTOS DE DIFUSION

micmbros individuales. Varios cstudios cvidencian que los cfectos del
sistema pueden adquiric tanta importancia como la educacién, el cos-
mopolitismo y cualidades parecidas entre los factores que explican la
capacidad individual de innovar. La difusién también puede modificar
la estructura social de un sistema, pues muchas innovaciones acarrean
con su adopcién cambios de estructura.

Las normas son las pautas de conducta establecidas entre los
micmbros de un sistema social. Podemos distinguir dos tipos ideales
de normas: las tradicionales v las modernas. Los sistemas con normas
modernas manifiestan actitudes favorables al cambio, desarrollo tecno-
l6gico, mentalidad cientifica, racional y cosmopolita y cmpatia; los
sistemas tradicionales acusan las cualidades opuestas.

El liderazgo de opinidn es el grado de influencia que un individuo
puede cjercer informalmente sobre las actitudes o la conducta mani-
fiesta de otros, de manera deseada y con frecuencia relativa. Un agente
de cambio es un profesional dedicado a influir las decisiones de innovar
en las direcciones que considera convenientes.

Consideramos tres tipos principales de decisiones innovadoras: 1)
decisiones opcionales, asumidas por el individuo sin observar las deci-
siones de los deméas miembros del sistema; 2) decisiones colectivas,
adoptadas por consenso de los individuos del sistema social y 3) deci-
siones de autoridad, impuestas al individuo por otro u otros de posi-
cién superordinada de poder. Desde luego, los tres tipos de decision
pueden suceder uno tras otro, sin asumir la decisién opcional antes
de adoptar una decisién colectiva; tales decisiones dependientes de in-
novar son resoluciones de adoptar o rechazar que sélo sc pueden tomar
después de otra decisién de innovar.

El fin de este libro

Fn cierto sentido, nuestro primer capitulo forma un cuadro con-
ciso del contenido de todo el libro. A estas alturas, el lector ya tendra
una idea bastante acertada de los conceptos, métodos y temas impor-
tantes de esta obra.

Hemos escrito este libro con ¢l propésito fundamental de ofrecer
una sintesis de una serie de generalizaciones sacadas de los estudios

sobre la difusién de innovaciones. Cada generalizacion representa re-
- laciones observadas cntre dos o mas conceptos.”® Por lo tanto, en esencia,

ol libro viene a ser una decantacién de los resultados arrojados por maés
de 1,500 investigaciones publicadas sobre la difusién.” Hemos derivado

59 En el apéndice A se encuentra Ja lista completa de tales generalizaciones y
cada uno de los estudios que las apoyan (o desmienten), bajo el titulo de “Genera-
lizaciones sobre la difusién de innovaciones”.

80 Todas las publicaciones sobre difusién que citamos en este libro se guardan
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gencralizaciones para facilitar la comp{cns'i(?n de los procesos de
ndir entre los agentes de cambio y los cientificos sociales.
“DeFleur (1966) piensa que los estudios dl? d1f}151on tienen dos ne-
;dades gemelas: 1) efectuar una estandarizacién conceptual y 2)
Fmar lazos con la teoria general de las ciencias sociales. Abrigamos
esperanza de haber dado un paso con este libro hacia la meta de
Jtisfacerlas. Establecemos relaciones entre el proceso de difusién y 1(35
-Oﬁceptos de comufuca(:lon. e intentamos vmgular los ws}umbrps empi-
:cos sobre 1a difusién de ideas con una teoria de cambio social. Ade-
4s, nos hemos colocado en una perspectiva muy transcultural. A lo
so de sus paginas, verificaremos las semejanzas y los contrastes trans-
ulturales de las generalizaciones sobre difusién. Nuestro punto focal
snsiste en determinar la comparabilidad de los resultados de estudiar
.. difusién en paises en diversos grados de desarrollo. Para nuestra
stica transcultural contamos con la facilidad de un gran aumento
el ntimero de investigaciones sobre difusién en naciones poco
esarrolladas, casi todas realizadas durante la década de los sesentas.
ates, la gran mayoria de las indagaciones cn torno de la difusién se
tuaban dentro de paises como los Estados Unidos.

Un cometido secundario del libro consiste en impedir repeticiones
ecesarias de esfuerzos de investigacién, las cuales suelen producirse
ndo no se cuenta con andlisis y sintesis concienzudos de un cucrpo
iteratura de investigacién. Cada tema de investigacién alcanza un
to donde el provecho méximo estriba en efectuar la sintesis de los
ocimientos obtenidos, ¥ va no en invertir recursos para realizar estu-
" adicionales. Por lo tanto, el presente volumen sugiere continua-
ente cudles son las regiones donde precisamos investigar. Por eso,
nstituye un inventario conceptual y un indice de proposiciones, pues
dicamos investigaciones necesarias y al mismo tiempo ofrecemos una
ntesis de los descubrimientos anteriores.*

ifu

en el Diffusion Documents Center (Centro de Documentos de Difusién), un sis-
tema de z.llmacenamiento y recuperacién de datos instalado en el Departamento
de Comunicacién de la Universidad Estatal de Michigan, Se analiza el contenido de
tada publicacién de resultados empiricos de investigacién en términos de sus méto-
o5 ¥y de sus generalizaciones. El lector encontrard mas pormenores sobre el Centro
en gﬂzun}entm de Difu'si(’){l y nuestros p'roc.cdimicntos para sintt‘:tiz'ar sus materiales
de las apg;{lo _2, el apendlce' A.y el apéndice B, que es una bibliografia completa
g ]?u icaciones sobre dlqulf)n. ] ) o
VCGrathn este libro hemos asumxdo.un punto de vista parecido al ~de la sintesis .(’ic
= o Y'Altman. (1966) de 250 investigaciones de grupos pequefios. .'A]ll :(ambwn
Sfema n inventario de proposiciones como mefodo fL'mdamental de sintesis, y su
Ao 2.mestl-;"f:)ra(.i clasificar variables de grupos pequefios reviste para}?los notables con el
ido inde entro de Documentos de Difusién, aunque la creacién d:e cada cosa ha
i ospendlente. March y Simon (1958) han utilizado procedimientos un poco
b para estudiar las investigaciones en ¢l campo de las organizaciones for-



