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OBJETIVO

Con el desarrollo del presente mddulo, el técnico recibira
elementos para desarrollar la habilidad de formular preguntas
facilitadoras, como herramienta para ayudar al aprendizaje en sus
actividades de capacitacién
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ACTIVIDAD INICIAL

ESTUDIO DE CASO

Durante las actividades de capacitacién con agricultores, con frecuencia hemos
encontrado que una de las habilidades mas importantes del facilitador es el manejo
de preguntas facilitadoras.

Esmuyimportante la primera preguntaque hagamosylaformaen quelaplanteamos.
Veamos un ejemplo.

Enunaactividadde capacitaciénrelacionadaconlaplaneaciéndelafinca,elfacilitador
inicié con lasiguiente pregunta:

PREGUNTA TIPO A: ¢(Qué se debe tener en cuenta para planear unafinca?

Alformular la pregunta, el grupo se quedé callado... y el facilitador debié mostrar sus
diapositivas y responder la pregunta...

En otra oportunidad, otro facilitador formulé la misma pregunta de la siguiente
manera:

PREGUNTA TIPO B: Estamos iniciando el afio y usted se encuentra con su familia
hablando de las actividades que deben ejecutar este afio para tener una buena
cosecha y mejorar la finca. ¢Que aspectos tendrfa en cuenta para hacer una buena
planeaciény lograr el mejoramiento de su finca?

En esta situacién algunas personas del grupo levantaron la mano y empezaron a
expresar sus conceptos.
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1. ¢En su opinidn, qué permitié en el segundo caso que el grupo iniciara la
participacién?

2. ¢Enquésediferencian las preguntas que formularon los dos facilitadores?
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DESARROLLO DE CONTENIDOS

2.1 UNA PREGUNTAES LA MEJOR RESPUESTA

Una de las principales herramienta con que cuenta el facilitador es la pregunta. Gran
parte del éxito del facilitador no esta en tener la respuesta correcta sino en saber
formular lapreguntaapropiada. La habil construccién de una pregunta permite:

. )
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Que el productor, seglin su experiencia y su analisis proponga soluciones a sus
problemas.

Generar un ambiente de intercambio de ideas en el cual el productor se sienta
importantey sepa que puede participar en el proceso.

Conocer los puntos de vista y las ideas del productor en relacion con un tema
determinado.

Que el productor se empodere para que se apropie de muchas de las soluciones
propuestas.

Las preguntas estan relacionadas con la curiosidad, con el deseo de encontrar
respuestas que conducen a la satisfaccién de las necesidades. Esto significa que las
preguntas estan relacionadas con las necesidades de las personas y de los grupos de
productores.Unapreguntaes facilitadoracuandotienelaintencién de quelapersona
que laresponda encuentre parasi misma unarespuestaasus necesidades.

Eltrabajocongruposdeagricultoresrequieredesarrollarlahabilidad de utilizar creati-
vamente los diferentes tipos de preguntas facilitadoras. Con base en la experiencia,
creemos que en el proceso de reflexidn para el cambio (actividades de capacitacion,
proyectos de desarrollo) el éxito no consiste en tener las respuesta correctas sino en
hacer las preguntas apropiadas y oportunas.

2.2 ¢COMO FORMULAR UNA BUENA PREGUNTA
FACILITADORA?

En primer lugar, es importante entender que la formulacién de una buena pregunta
requiere preparacion.Enlaplaneacion delasesiénde capacitacién, el facilitador debe
invertir tiempo en construir las preguntas que vaarealizar. Recomendamos seguir los
siguientes pasos para construir preguntas facilitadoras:

Paso 1:inicie con unafrase que lleve al agricultor aimaginarse una situacién real.
Use expresiones como: Piense acerca de...,imaginese que usted..., Usted estd...

Con esta introduccién, usted ubica al participante en un escenario especifico, en
una situacion real o hipotética que puede imaginar y le facilita el proceso de dar una
respuesta.

Paso 2: extiendalavisualizaciéninicial agregando una o dos frases adicionales que
den contextoy enriquezcan la experiencia del agricultor.

Cuandoledamosuncontextoreal oespecificoalapreguntaque estamosformulando,
ayudamos al productor a construir sus respuestas. Tenga cuidado de no sugerir
posibles respuestas. Con este procedimiento solo le ayuda al productor a visualizar
posibles respuestas.

Paso 3: formule la pregunta especifica que permite al agricultor responder de
acuerdo con el contexto especifico que estd visualizando.

Veamos un ejemplo de aplicacién:
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FAciLITADOR: Estamosiniciandoelafioyustedseencuentraconsufamiliahablando
delasactividades que deben ejecutar eseafio paratenerunabuenacosechay mejorar
lafinca. ¢Qué aspectos tendria en cuenta para hacer una buena planeaciény lograr el
mejoramiento de su finca?

Es conveniente trabajar mucho sobre las preguntas, porque solo con la practica se
adquiere lahabilidad de formular buenas preguntas.

Podemos clasificar las preguntas facilitadoras en diferentes categorfas segtin aquello
que pretendan facilitar:

2.3 PREGUNTAS PARA CREAR UN AMBIENTE DE EMPATIA Y
CONFIANZA

El facilitador debe construir y favorecer un ambiente de empatia y confianza con el
agricultor. Una forma de hacerlo es a través de preguntas que le permiten a quien
responde sentirse aceptado y valorado.

Parafraseo

PREGUNTAS FACILITADORAS: “ES MEJOR PREGUNTAR QUE INTENTAR PERSUADIR”
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Esuntipode preguntaque consiste en preguntarleaalguien,usando nuestras propias
palabras, paraverificarsilo que ese alguienacabade decir eslo que nosotros estamos
interpretando. Este tipo de preguntas permite que la persona que ha hablado se
sienta escuchada. Veamos algunos ejemplos:

Agricultor: Del cultivo de café ya no vive nadie...

Facilitador: ;Lo que quiere decir es que el cultivo que usted tiene no produce
suficientes ingresos para las necesidades que tiene?

Agricultor: ;De donde vamos a sacar los recursos para renovar esta finca?

Facilitador: ;Lo que quiere decir es que usted no cuenta con los recursos suficientes
para iniciar un mejoramiento de su finca? ;Estoy en lo cierto?

Reenmarcacion
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Reenmarcar es “poner un nuevo y diferente marco” a lo que una persona esta
diciendo. Es reconocer lo positivo de lo que una persona hace o expresa, sea esta
frasey accidon muy negativa o tenga varios puntos negativos.

La reenmarcacion da reconocimiento positivo de lo que la persona es, resaltar la
buena intencién y descubrir los buenos deseos, bien intencionados, que llevaron
ala persona a decir o a hacer lo que dijo o hizo y manifestarle que percibimos estos
buenos deseos, aunque su conducta no la hayamos visto como positiva. Reconocer
las ganancias es descubrir y expresarle a la persona que lo que hace o dice, asi nos
parezca negativo, lo hacey dice porque esasituacion le aportaalgtin beneficio.

Hacer preguntas que permitan que la persona sea consciente de lo positivo de sus
acciones, de sus ganancias. Hacer que la persona perciba que somos conscientes
de sus éxitos ayuda a crear un ambiente de empatia y propicia otros aspectos de
crecimiento de la persona.

Veamos ejemplos de este tipo de preguntas:

Agricultor: Con estos arboles viejos, mi papa levanté a todos sus hijos y nos dejo
herencia a cada uno, y con estos mismos arboles yo estoy levantando a mi familia.

Facilitador: Veo que con los ingresos de esta finca ha podido sostener a su familia
durante muchos afnos ;Qué ha hecho usted para lograrlo?

Agricultor: De la Unica forma que tumbo este cafetal viejo es que me paguen por él.

Facilitador: Veo que usted aprecia mucho estos arboles ;Cuales son las ventajas o
beneficios de tener cafetales viejos en la finca?

2.4 PREGUNTAS PARA CREAR NUEVAS OPCIONES

Lagran mayorfa de nuestros problemas se agravan porque intentamos unay otra vez
resolver nuestras dificultades con las mismas estrategias de siempre.

Cuando nuestra actividad de facilitadores la realizamos mediante preguntas, las
personas pueden encontrar opciones en las que no habfan pensado antes para
enfrentar las dificultades o para analizar las causas de su problema. Veamos
algunos ejemplos:

Agricultor: Con la llegada de esta plaga el café llegé a su fin en esta finca.

Facilitador: ;Qué condiciones estan influyendo para que esta situacién se de?

PREGUNTAS FACILITADORAS: “ES MEJOR PREGUNTAR QUE INTENTAR PERSUADIR” 11
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Agricultor: En esta finca no queda un peso para hacer mejoramiento. Solo tenemos
para sobrevivir.

Facilitador: Miremos otras opciones ;Si se dedicara a controlar las pérdidas
podria tener unos ingresos adicionales?

Agricultor: En mi finca la broca es inmanejable.

Facilitador: Si usted visitara la finca de un vecino que tiene broca ;jqué
recomendaciones le daria al vecino para controlarla?

2.5 PREGUNTAS DE INTERCAMBIO DE ROLES

0o
\
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Las preguntas de intercambio de roles permiten que una persona adopte imagina-
riamente las funciones o el papel de otra persona. Permiten que quien responde tome
conciencia de los posibles pensamientos, sentimientos y buenas intenciones de las
conductas de las personas cuyo rol estd adoptando, y esto puede facilitar diferentes
opciones de comportamiento. Veamos algunos ejemplos de este tipo de preguntas:

Agricultor: Es que se han vuelto muy exigentes con ese tema de la calidad, es que
no tienen en cuenta nuestra situacion.

Facilitador: ;Como se sentiria usted si va a comprar alimentos al pueblo y se encuen-
tra con que estos estan danados o la fecha de vencimiento del producto ya pasé?

2.6 PREGUNTAS HISTORICAS

PREGUNTAS FACILITADORAS: “ES MEJOR PREGUNTAR QUE INTENTAR PERSUADIR” 1 3



Casi siempre, los agricultores cuentan con los recursos necesarios para aprender
o ejecutar algo nuevo o en forma diferente. El problema es que a veces no sabe que
tienen esos recursos o no ha identificado que en otro contexto o en otra época
ha logrado superar las dificultades. Una funcién del facilitador es ayudar a que las
personas encuentren esos recursos suyos, ya sea en su historia pasada o en otras
situaciones similares que haafrontado.

El facilitador también puede, después de que la persona ha encontrado sus recursos,
propiciar que pueda aplicarlos en el presente para su beneficio y la solucién de
problemas. Una excelente forma de hacer esta facilitacion es a través de preguntas.

Agricultor: Esta situacion nos tomé por sorpresa, y es muy dificil para nosotros
aprender como manejarla...

Facilitador: Vamos a recordar una situaciéon pasada en la que haya tenido un
problema que afrontar... ;Como logré aprender eso que necesitaba para superar
el problema? ;Qué hizo la vez pasada que le sirvié para aprender a solucionar los
problemas?

2.7 PREGUNTAS HIPOTETICAS
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Las preguntas hipotéticas estan basadas en suposiciones, en hechos que pueden ser
ficticios. Estas preguntas permiten a la persona que responde, ensayar respuestas
a hechos que podrifan suceder. También permiten que la persona se anticipe a los
problemasy planee cudles pueden ser sus mejores conductas para un mejor futuro.

Agricultor: De este cultivo, asi no de mucha produccidn, estamos sobreviviendo.

Facilitador: Como hemos observado, cada ano la produccién viene disminuyendo,
suponiendo que esta situacion continue ;qué podria estar pasando en cinco afios?

Como hemos visto con los ejemplos anteriores, hay muchas maneras de manejar las
preguntas para provecho de una sesién de capacitacién o para facilitar el proceso de

cambio.

Otra forma de utilizar las preguntas facilitadoras se produce cuando entablamos un
didlogo con el agricultor, de modo que se produce una percepcién nuestra sobre
lo que nos dijo. Muchas veces, reaccionamos emitiendo juicios que algunas veces
pueden entrar en contradiccion con lo que él nos esta planteando. En la siguiente

tabla, observamos diferentes formas de manejo de situaciones especificas.

En la primera columna esta la percepcién suya sobre lo que el agricultor dijo. En la
segunda, se presenta, como ejemplo, una reaccién o respuesta que no propiciarfa
el dialogo y la construccidn con el productor. En la tercera columna, se encuentran
ejemplos deformas como una preguntafacilitadora puede dar origenaunaconducta
constructiva para la comunicacion y el proceso de cambio. En la cuarta columna se

presenta el objetivo del tipo de pregunta que estamos usando.

LA PERCEPCION

Usted piensa que
loquesedijonoes
correcto.

Usted piensa que

los participantes no
entendieronlo que se
dijo, pero usted sf.

Usted no entendid lo
quesedijoyconsidera
que nadie del grupolo
entendid.

RESPUESTA NO
FACILITADORA

Yo no pienso que eso
seaasf.

Déjeme explicara
todos lo que usted
estadiciendo.

No entiendolo que
usted dice.

PREGUNTAS FACILITADORAS: “ES MEJOR PREGUNTAR QUE INTENTAR PERSUADIR”

RESPUESTA
FACILITADORA

¢Por qué cree que lo que
dijo es cierto? éPodrfa
darnosalgunas razones?

Enotras palabraslo que
usted dice es... ¢Es esto
correcto?

¢Loque usted dice es

TIPO DE PREGUNTAY

PROPOSITO

PRUEBA DIRECTA: retar al

participante.

PREGUNTA DE

CONFIRMACION: Clarificar

lo que usted entendid

PRUEBA INDIRECTA: dar

unaopcion paraque el

participante clarifique lo

que dijo
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RESPUESTA NO

LAPERCEPCION .\ \TADORA

Unaposible alternativa
de solucién hasido
pasada por alto.

Yo pienso que lo
mejor serfa hacer...

La participacion
parece que notiene
nada que ver conel
tematratado.

Esoquediceno
tiene que ver con
deltematratado,
continuemos...

Bueno continuemos
con el siguiente
tema...

Elgrupo estdatascado.

RESPUESTA
FACILITADORA

¢Puede haber soluciones en
relacién con esto?

Ese es un bien puntode
discusioén, épodriamos
tratarloal final de lareunién
oponerloenlaagendade
otraactividad?

Hemos hablado de a,b,c...
¢qué otrasideas se nos
pueden ocurriren el campo
de?

TIPO DE PREGUNTA Y
PROPOSITO

PREGUNTA DE
DIRECCIONAMIENTO:
Mostrar otras alternativas

REDIRECCIONAR LA
PREGUNTA: retomar el
tema o hilo conductor

PREGUNTA PARA INCITAR:
ayudaral grupo aavanzar

Ahora, loinvitamosaque practique este tipo de preguntas con situaciones reales que
hayavivido, o también puede construir ejemplos hipotéticos.

Esperamos que este mddulo leayude afortalecer sus habilidades
como facilitador de cambio. Recuerde que solo conla practicaira
adquiriendoy perfeccionando su habilidad de usarlas preguntas

como potentes herramientas para el cambio.
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ACTIVIDAD DE APLICACION

Escoja unareunién o actividad de capacitaciény previamente trate de construir tres
preguntas facilitadoras que podrfa utilizar en esa actividad. Escriba las preguntas a
continuacion:

Reporte los resultados obtenidos en la practica realizada ¢Fue Util para el desarrollo
deltemael uso de preguntas facilitadoras?

. )
SOI Id a rl d ad PREGUNTAS FACILITADORAS: “ES MEJOR PREGUNTAR QUE INTENTAR PERSUADIR”
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