EXISTE UNA VALORACION DE LA
EDUCACION?

Rosa Maria Lince Campillo
Ma. Eugenia Campos Cdzares*

Nuestro interés como académicos en el area de Metodologia, adscritas a
la Coordinacion de Formacion Basica Comun se refleja en la participa-
cién constante que tenemos en reuniones y trabajos diversos como revi-
sion de programas, actualizacion de bibliografia, elaboracion del perfil del
area, etcétera, desde hace ya varios afios.

Este trabajo nos llevé a plantearnos la necesidad de implementar un
sistema de evaluacion sobre el desempefio del profesorado durante el se-
mestre, aspecto en el que seguimos trabajando, pues resulta muy compli-
cado elaborar un procedimiento adecuado que sea revelador realmente de
los resultados de la ensefianza-aprendizaje procurados por el profesor.
Por esto, nos parecié interesante el articulo de Ray Hayman, “How to
Convince Strangers That You Know All About Them” publicado en
Paranormal Borderlands of Science.!

"En el articulo, el profesor de la Universidad Harvard, Ray Hayman,

* Agradecemos al Dr. Jorge Canto, investigador del Instituto de Astronomia de la UNAM, por su
asesoria y apoyo para la realizacion de este trabajo, asi como a la profesora Patricia Ravelo que nos
permitié aplicar el texto a sus alumnos, mismos que sirvieron como testigos.

v Paranormal Borderlands of Science, editado por Kendrich Frazier, Buffalo, New York, Prome-
theus Books, 1981. La traduccidn del articulo es nuestra.
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trata sobre diversas cuestiones que involucran y modifican comprometien-
do la tendencia del alumno para encontrar o valorar mas un significado
en alguna situaciéon que en realidad no existe. En otras palabras, para
evaluar con un alto promedio un trabajo que no fue nccesariamente reali-
zado con eficacia en términos pedagogicos, para ello, trabajé con diferen-
tes tipos de manipuladores demostrando sus técnicas (vendedores de enci-
clopedias, expertos en anuncios publicitarios, etcétera). El profesor
Hayman ha impartido ¢l curso de “Aplicaciones de la Psicologia Social”
y a nosotros nos dio luz para intuir que los alumnos responden y califican
a un trato personalizado como si tuviera que ver con el tipo y grado de
conocimientos que el profesor imparte, de tal suerte que un profesor, por
poner un ejemplo, que les hable por su nombre a los alumnos puede reci-
bir al final del semestre una calificacién muy alta en relacion a otro profe-
sor que no lo haga, sin tomar en cuenta, repetimos, los conocimientos ad-
quiridos.

Una de las razones que hace todavia mas problematica la implementa-
cion de formulas evaluatorias fidedignas es la escasez de un criterio obje-
tivo y digno de confianza, lo que obstaculiza la obtencién de un resultado
seguro a una evaluacion. Sin embargo, la falta de una validacion adecuada
no impide la confianza en la utilizacion del cuestionario como instrumento.

En otro articulo del mismo profesor Hayman, llamado “La lectura Psi-
cologica: una tendencia infalible para ganar admiracién y popularidad”,
nos da la clave de lo anterior y dice: “Si usted quiere ser admirado por la
gente, o que se hable acerca de usted, que se alabe y elogie su trabajo,
dele a su publico un trato personalizado”.

Con la curiosidad de demostrar qué tanto influimos al hacer cuestiona-
rios evaluatorios en las tendencias de calificacion, decidimos actualizar
los datos que nos presenta el profesor Hayman y repetir el experimento en
la Facultad de Ciencias Politicas y Sociales generando nuevas evidencias
para justificar nuestras proposiciones.

Esto nos sirve para evitar en la medida de lo posible vicios que pudieran
alterar o sesgar la calificacion que recibiéramos respecto a la ensefianza de la
Metodologia, en caso de que nuestro instrumento evaluatorio fuera un cues-
tionario, ya que sabemos que el campo de la valoracion subjetiva siempre ha
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estado plagado de confusiones entre persuasion y conviccién, en contraste
con las pruebas de inteligencia y aptitud, incluso bajo condiciones 1dé-
neas.

Dificilmente los resultados son satisfactorios o inequivocos al pasar
por pruebas de comprobacién o verificacion. Algunas situaciones perso-
nales comprometen la forma de calificar: la manera en como se expresa el
profesor, la utilizacién de determinadas formas gramaticales como el empleo
de pronombres directos, si se gesticula, si se usa o abusa de ademanes, el con-
tacto con los ojos al mirar de frente y la entrega del cuestionario por el profe-
sor que va a ser evaluado son buenos recursos para generar tendencias favo-
rables, siempre y cuando se combinen debidamente las circunstancias.

Sabiendo lo anterior, era claro que podiamos modificar tendencias
pero queriamos saber qué tanto se puede involucrar sesgando la tendencia
del alumno para dar mayor calificacion al mismo evento en una determi-
nada situacion a comparacion de lo que haria en otras circunstancias. En
otras palabras, queremos ver como se da esta distribucion calificando la
misma situacion y qué tan diferente es, en ambos casos, si hay trato per-
sonalizado o si no lo hay.

De acuerdo a la investigacion que realizaron Sayder y Shenkel en la
Universidad de Kansas, reportada en el articulo citado, se efectud una
prueba similar en nuestra Facultad que consistia en dar un texto a dos di-
ferentes grupos de alumnos que cursaban el segundo semestre; el mismo
gjercicio se repitid a un afio de distancia con alumnos de tercer semestre,
para comprobar la desviacion de la tendencia.

Explicacién de 1a prueba

A un grupo, que serviria como testigo, se le hizo creer que el texto que se
le proporciond era un bosquejo general de la personalidad de alumnos de
su semestre y edad. Se hicieron 5 versiones que contenian la misma infor-
macion, pero con presentacion diferente, variando el tipo de letra, el espa-
cio, interlinea y el orden en los parrafos. A continuacidn se les pidid que
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evaluaran el grado de ajuste que tenia el esbozo a su personalidad, califi-
candolo de la siguiente manera: 5 excelente o muy identificado, 4 bueno,
3 normal, 2 pobre y 1 muy pobre. Se encuestaron 54 estudiantes, de los
cuales 20 eran hombres y 34 mujeres. No se observd una diferencia cuali-
tativa en la calificacion que dieron unos y otros. Snyder reporta que “un
resultado tipico para esta condicion de testigos controlados seria un pro-
medio de alrededor de 3 a 4, es decir, entre normal y bueno”.? Nosotros

obtuvimos 3.55.

TESTIGOS 1994

Calif. Nim. de textos
2
3
17
27

5

Unoda W N e

54

% Evaluacion

3.7 2

5.55 6

31.48 , 51

50.00 59.26 108
9.26 25

Promedio

99,99 192 = 3.55

A continuacion se dividid el espectro en hombres y mujeres para obser-
var si habia diferencias, obteniendo los siguientes resultados:

HOMBRES

Calif. Num. de textos %

5.0

0

45.00
45.00 50.00
.00
100.00

[V - S
81'—'&0\003—-

MUJERES
Calif  Num. de textos %
1 1 2.94
2 3 8.82
3 8 23.53
4 18 52.94 64.7
5 4 11.77
34 100.00

2C.R. Snyder y R. J. Shenkel, ‘“The P. T. Barnum Effect”, Psychology Today, 8, 1975, pp. 52-

54.
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Para analizar si habia diferencia en la calificacion, dependiendo de la
version del texto que se les dio, se elabord el siguiente cuadro:

A B C D E

1 0 0 1 0 1 A= Letra grande

2 0 0 0 2 1 y espaciada

3 3 3 4 4 3 B= Renglén seguido.

4 6 7 5 4 5 Iniciaba con .

S 2 1 1 0 1 C, D, E= Doble espacio
11 11 11 10 11

Para el grupo con trato personalizado Hayman nos propone la técnica
del Discurso Persuasivo,’ la aceptacion del mismo depende de la circuns-
tancia de la entrega.

Estudios de laboratorio han aislado muchos de los factores que contri-
buyen a persuadir a los clientes de que el esbozo e¢s una descripcion sin-
gular de si mismos.

El éxito de la persuasién depende del “arreglo del escenario”, se trata
de convencer de que el texto ha sido confeccionado especialmente para él
o ella, basandose en un procedimiento probado y digno de confianza, si la
forma como ¢l esbozo es entregado y dramatizado es correcta puede ser
totalmente efectivo aceptandose por el cliente como una perfecta descrip-
cion de si mismo.

Un ejemplo de esto fue el experimento de Sundberg,’ que utilizo el
Minnesota Multiphasic Personality Inventory (el inventario de personali-
dad estandarizado mas cuidadoso que utilizan los psicologos), con 44 es-
tudiantes. Dos psicélogos altamente especializados escribieron un bosque-

3 El Discurso Persuasivo es convencer a un cliente de que se conoce su naturaleza. Lo interesante
es que ¢l cliente es ¢l que busca ajustarse a la descripcién que hace de él.

4N.D. Sundberg, “The Acceptability of Fake versus Bona Fide Personality Test Interpretations”,
Journal of Abnormal and Social Psychology, nim. 50, 1975, pp. 145-157.
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jo de personalidad para cada estudiante basiandose en muchos datos perso-
nales. Cada estudiante recibi6 dos textos, el escrito realmente para €l y un
bosquejo estandar (que fue entregado como Discurso Persuasivo). El 59
por ciento de los estudiantes escogio el texto falso como el esbozo que lo
describia mejor, esto hace de la validacion personal un procedimiento ino-
perante ya que es totalmente tendencioso.

Un experimento similar se hizo con el Harvard Basic Personality
Profile y se obtuvieron resultados similares.

En 1994, con base en los elementos anteriores al segundo grupo de es-
tudiantes de la FCPyS se¢ le pidio su nombre, fecha exacta de nacimiento,
asi como el lugar y, en caso de recordarlo, el dia de la semana, haciéndo-
les creer que se¢ les haria su hordscopo, siguiendo el experimento de
Sundberg (utilizando la técnica de Lectura Fria® para lograr lo que llaman
validacion personal),$

las personas que creen en la astrologia, lo hacen porque funciona. Esto sig-
nifica para ellos que les abastece y les provee de informacién que les parece
correcta para retroalimentarse, lo que les convence es que el horéscopo les
da una base para comprenderse a etlos mismos y ordenar sus vidas. Lo an-

terior tiene un significado personal para ellos.’

Se realizaron 42 trabajos, que consistieron en darles un texto estindar
acomodado de 5 diferentes formas, para dar la sensacion de que realmen-
te eran textos diferentes hechos para cada uno. Ademas se identificoé con
su nombre, lo que hizo méas personalizado ¢l trabajo, diciéndoles que ése
era su horéscopo y que calificaran en una escala de 5 excelente 0 muy

3 Lectura Fria es un procedimiento por medio del cual el investigador interpretador de cardcter es
capaz de persuadir a una persona con la que no tiene relacién, de que sabe todo acerca de su perso-
nalidad y problemas.

6 Validacion personal ¢s ¢l estado de hechos en los que la evaluacién y valoracién de un instru-
mento depende de la satisfaccion del cliente.

! Ray Hayman, ‘““How to Convince Strangers That You Know All Them’’, en Paranormal
Borderland af Science, p. 80.
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identificado, 4 bueno, 3 normal, 2 pobre y 1 muy pobre. En 1995 hicimos
lo mismo solamente que utilizamos 2 minutos para explicar cémo se les
iba a hacer su perfil de personalidad, con los datos anteriores. El tiempo
utilizado fue minimo para no montar el escenario, porque lo que nos ha
parecido muy interesante es que el cliente es el que hace la labor de
auto-convencimiento, cuando se le enfrenta a lo que él quiere oir. De tal
forma que nosotros concluimos que la desviacion se debe a la manera
como el profesor entrega la informacion durante las clases y no la ense-

fianza en si.

Algunos filosofos distinguen entre persuasioén y conviccion, la distincion es
bastante tenue y sutil. Pero para nuestros propdsitos podemos pensar en ex-
periencias subjetivas que nos persuadan de que algo es un procedimiento 16~

gico y cientifico que convence, o convencernos de que algo es o no asi.®

Los resultados fueron los siguientes:

PERSONALIZADO 1994
Calif. Nim. de textos % Evaluacion
1 0 0 0
2 2 4.76 4
3 8 19.05 24
4 20 47.62 76.19 80
5 12 28.57 60
Promedio
42 100.00 168 = 4

A continuacion se dividio ¢l espectro en hombres y mujeres para ob-
servar si habia diferencias, con los siguientes resultados:

8 Ibidem, p. 80.
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HOMBRES MUJERES
Calif.  Num. de textos % : Calif.  Nuam. de textos %

1 0 0 1 0 L

2 0 0 2 2 6.45

3 2 18.18 3 6 . 19.36

4 6 54.55 81.82 4 14 45.16 74.19
5 3 27.27 5 9 29.03

11 100.00 31 100.00

Para analizar si habia diferencia en la calificaciéon dependiendo de la
version del texto que se les dio, se elabord el siguiente cuadro:

A B C D E

1 0 0 0 0 0 A= Letra grande

2 1 0 1 0 0 y espaciada

3 2 2 1 1 2 B= Renglén seguido,

4 2 6 3 4 5 Iniciaba con ri.

5 1 6 2 2 1 C, D, E= Doble espacio
6 14 7 7 8

No se encontraron grandes diferencias, excepto cuando el texto se ini-
cia con el pronombre personal directo £x.

En seguida comparamos la distribucion en porcentaje de la calificacion
entre los testigos y los personalizados:

1994
Testigos Personalizados Diferencia
3.72 0 -3.72
5.55 4.76 -0.79
31.48 19.05 12.43
50.00 47.62 2.38
9.26 28.57 -19.31
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A continuacion se hizo otro texto “Estandar” para este mismo grupo,
diciéndoles que era resultado de la conjuncion de todos, sacando un pro-
medio general, pidiéndoles que calificaran de igual modo. Se trabajaron
los resultados de la misma manera que las veces anteriores.

Calif. Nim. de textos % Evaluacion
1 4 10 4
2 6 15.00 12
3 16 40.00 48
4 10 25.00 35 40
5 _4 _10 20
Promedio
40 100.00 124 = 3.1
HOMBRES MUJERES
Calif.  Num. de textos % Calif.  Num. de textos %
1 1 9.09 1 3 10.35
2 3 27.27 54.54 2 3 10.35
3 3 27.27 3 13 44.83 72.42
4 2 18.18 4 8 27.59
5 2 18.18 5 2 6.89
11 99.99 29 100.01

A= Letra grande
y espaciada

B= Renglén seguido.
Iniciaba con #it.

C, D, E= Doble espacio

W oW b
Clwnun o —
O = =N
O NN = WwWwo
o= R W =
Rl— O - O

[

° William H. Press et al.,, Cambridge University Press, 1989, pp. 469-473.
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Para analizar si las distribuciones eran realmente diferentes utiliza-
mos la formula de Chi-Square Test, como se especifica en “Numerical
Recipes™.®

42) Personalizado
40) Estandar

1 0 10 -10 10 10

2 4.76 15 -10.24 19.76 - 5.31

3 19.05 40 -20.95 59.05 7.43

4 47.62 25 22.62 72.62 7.05

5 28.57 10 18.57 38.57 8.94
Person. Estan. Dif. Suma 38.73

A continuacidn el trabajo realizado en 1995, que no presenté variacién
importante en los resultados, por lo que podemos decir que ¢l experimento
se corrobora.

PERSONALIZADO 1995

Calif. Niim. de textos % Evaluacion
1 0 0 0
2 4 5.6 8
3 7 9.9 21
4 30 423 120
5 30 423 150
Promedio
71 100.01 299 = 42

A continuacion se dividio el espectro en hombres y mujeres para ob-
servar si habia diferencias, con los siguientes resultados:
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HOMBRES

Calif. Nim. de textos

LV I - FY B 6 I

0
1
5
11

12

29

%
0
3.4

17.4

37.9

41.3

100.00

MUJERES

Calif. Nim. de textos %
0 0
3
2

20

17

—

41 100.00

oW N =

Para analizar si habia diferencia en la calificacion dependiendo de la
version del texto que se les dio, se elabord el siguiente cuadro:

LU - ST N e

I

D= —=O

1

B C
0 0
0 !
2 1
6 3
6 2
4 7

W,

U (S I S i e Y -

A= Letra grande
y espaciada

B= Renglén seguido.
Iniciaba con ti1.

C, D, E= Doble espacio

w0 = oo

Como en los otros casos, no se obtuvo gran diferencia por ser un texto
de diferente presentacion.

TESTIGO 1995
Calif. Nitm. de textos % Evaluacion
1 1 1.8 1
2 6 10.9 12
3 22 40.0 66
4 14 25.5 56
5 12 218 60
55 100.00 Promedio
54 99.99 195 = 3.54
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A continuacioén se dividio el espectro en hombres y mujeres para ob-
servar si habia diferencias, con los siguientes resultados:

HOMBRES MUJERES
Calif. Niim. de textos % Calif.  Num. de textos %
1 1 2.9 1 0 0
2 5 14.3 2 1 5
3 12 34.28 3 10 50.0
4 9 25.7 4 5 25.0
5 8 22.9 5 24 20

35 100.00 20 100.00

En sintesis los promedios obtenidos por cada afio:

Personalizado 94 Personalizado 95 Testigo 94 Testigo 95

4 4.2 3.55 3.54

Aparentemente no hay gran diferencia entre obtener un puntaje de 4 o
3, pero el significado es que en lugar de corresponder al rango de bueno,
se clasifica en ¢l de “muy bueno”. Tambi¢n es de hacerse notar que cuan-
do al realizar ¢l experimento no hubo un trato personalizado en 54 cues-
~ tionarios aplicados en 1994, aparecieron 4 casos calificados con “excelen-
te”, mientras que en 1995 con 71 cuestionarios al dar el tratamiento
personalizado se obtuvieron 30 casos. |

No estamos en contra de dar un trato personalizado a los alumnos en
el aula, de hecho lo recomendamos. Sin embargo, para efectos de evaluar el
desempefio académico del cuerpo docente no podemos perder de vista que
la tendencia a la calificacion alta se ve modificada favorablemente por
tal factor.

Con lo anterior cumplimos con ¢l objetivo que nos propusimos al ini-
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cio de esta investigacion: evidenciar las tendencias de calificacion segun el
tratamiento hacia el alumno en la clase.

Puede considerarse {desde el punto de vista pedagdgico) que la ense-
flanza no es solamente transmisién de informacién del maestro hacia el
alumno, sino que consiste también en un cambio de actitud del alumno
para enfrentar y problematizar el complejo social, en nuestro caso. Este
objetivo se favoreceria en su realizacion creando un ambiente en el que el
estudiante se sienta sin tensiones, con confianza e integrado al trabajo de
grupo. Pero insistimos, no podemos confundir técnicas pedagdgicas que fa-
vorezcan el aprendizaje con lo que seria un-tratamiento amistoso que
deviene en la obtencion de mejor calificacion por el maestro.

En las ultimas evaluaciones que se han realizado en la FCPyS para el
semestre 1996-1, por citar un ejemplo, los cuestionarios fueron repartidos, en
algunos casos, por el mismo profesor que seria evaluado y contestados en su
presencia, ademas de que se hicieron a medio semestre, por lo que es posible
que la opinion de los alumnos pudiera verse modificada al final del mismo.

Finalmente lo que buscamos al realizar este trabajo es contribuir a me-
jorar el sistema de evaluacion sobre el desempefio del profesorado en
nuestra Facultad.
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