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Consejos practicos a un Agente
de Extension Agricola.

La Compania Nacional de Ordenacién de la
Regiéon del Bajo Rédano y de Languedoc es
una «Sociedad de economia mixta» destinada
a la revalorizaciéon de una regién de Francia.

Entre sus actividades figura la divulgacion
agricola y, recientemente, ha editado una guia
para uso de los divulgadores, relativa a su
manera de presentarse ante los labradores. El
texto siguiente es una versién un poco abre-
viada de dicha guia, cuya utilidad puede po-
nerse de manifiesto con ocasién de los cursos
de formacioén profesional de los futuros divul-
gadores.

1. EIl Agente de Extensién es un «colabora-
dor» y no un «maestro». Es un practico que
une su esfuerzo al de otros practicos. No dis-
pensa su ciencia como un pedagogo. Realiza
un intercambio de sus conocimientos por la
experiencia de los agricultores a quienes presta
asistencia. Tiene tanto que aprender como que
ensefiar.

2. El Agente de Extensién sabe que esta
en buen camino cuando tiene la sensacién de
servir a la vez al interés general y al interés
legitimo de los agricultores a los que presta
asistencia.

COMO PRESENTARSE.

3. EIl primer contacto es decisivo.

El aislamiento proporciona al campesino
tiempo y costumbre de observar, reflexionar y
apreciar. Ve llegar a su interlocutor y le juz-
ga fisica y moralmente.

4. Existe un co6digo de cortesia rural, no
escrito, pero vigente, desde tiempo inmemorial,
en todos los paises. Es preciso respetarlo.

Dicho cédigo lleva consigo, entre otras, las
normas siguientes:

No se entra en una propiedad mas que des-
pués de haber hecho una visita al propietario.
Si no se lleva a cabo esta gestién previa, este
ultimo estard—en la mayor parte de los casos
y a todo evento—contra todo cuanto piense,
diga o haga el Agente de Extensién que haya
sido tan descortés con él. Si, por el contrario,
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se cuida de visitarle y de pedirle permiso para
entrar en sus fincas, en la mayoria de los ca-
sos el propietario no sélo lo concedera sino
que, ademas, se interesard por el trabajo del
Agente, le acompaiflard, le ayudara y le pre-
sentard a sus vecinos.

Con una gestién cortés queda hecha la mi-
tad de la tarea.

5. Es incorrecto tener prisa o, incluso, de-
jarlo adivinar. Si verdaderamente se tiene pri-
sa, la mejor manera de ir rapidamente es no
dar esa impresién. Querer ganar tiempo en el
campo es, en muchas ocasiones, perderlo. Todo
lo que alli se hace muy de prisa estd mal he-
cho y hay que rehacerlo.

6. La costumbre exige que no se aborde di-
rectamente el objeto de la visita, sino que se
hable previamente de temas generales e im-
precisos: del tiempo, del estado de las cose-
chas, de la familia, de los animales o de los
acontecimientos del dia. El tema debe cen-
trarse insensiblemente, al amparo de una pa-
labra, como por casualidad.

7. Un Agente debe tener tan buen esto-
mago como buena cabeza. No hay que recha-
zar nunca el producto de la explotacién. Una
visita ofrece frecuentemente al campesino una
ocasiéon de beber que no hay que desperdiciar.
Habra tiempo, mas adelante, cuando se haya
intimado con la familia, de explicar que se
tiene el estomago delicado y de indicar las
horas del dia en que tolera la bebida.

COMO CONVENCER.

8. EI campesino ha sido engafiado muchas
veces por charlatanes, ya le vendan abonos o
ideas politicas, y les juzga a todos de la mis-
ma manera. Hay que empezar por vencer esa
desconfianza.

9. Saber hablar estd bien; saber escuchar
estd mejor. La habilidad consiste en conseguir
que le convenzan a uno de aquello de lo que
se quiere convencer al agricultor.

10. El Agente tiene mucho que enseflar a
su interlocutor. Tiene también mucho que
aprender de él. El agricultor ha observado mu-
cho y sabe muchas cosas y s6lo desea apren-
der mas si se le enseflan con habilidad. Es
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preciso tratarle como a un igual, que ha visto
las mismas cosas desde otro punto de vista y
que intercambia su experiencia por los cono-
cimientos del asesor.

11. En la mayoria de los casos el interlo-
cutor considera, en su fuero interno, que no
tiene nada que aprender de las teorias de un
muchacho sin experiencia, recién salido de una
escuela. Hay que dar muestras, en estos ca-
sos, de la modestia de buena ley del hombre
joven que tiene mucho que aprender de las
personas con practica. Esta actitud atenuara
la prevenciéon del campesino.

12. Es necesario no rebatir abiertamente al
interlocutor, sino remontar, poco a poco, la
cuenta y, en la medida de lo posible, de ma-
nera indirecta, de tal modo que, si tiene que
contradecirle, sea de manera que no le hu-
mille.

13. No se dird nunca a un campesino que
trabaja mal o con poca eficacia, sino, unica-
mente, que X, que ha hecho ensayos con otra
semilla o con otros métodos, ha conseguido re-
sultados que le han proporcionado méas dinero.
Después so6lo hay que dejar que esa informa-
ciéon haga su labor por si sola. El interlocutor
se informard con discrecién, empezard a hacer
uso de ella y, mas adelante, explicard a los
demas, entre ellos al Agente, como hay que
hacerlo.

14. No hay que proceder por medio de
afirmaciones dogmaticas, sino de comparacio-
nes y de alusiones. Se menciona lo que se hace
en otros sitios—mas bien a titulo de cosa cu-
riosa que de ejemplo—indicando los rendimien-
tos y las ganancias obtenidos. Se pregunta si
no se podrian obtener los mismos resultados
en la regién. El asesor formula algunas dudas
sobre el éxito que se podria lograr, eventual-
mente, a menos que quien lleve a cabo la ex-
periencia sea un practico especialmente ente-
rado e insinla que un agricultor asi podria
intentarla en una o dos hectareas.

Si el ensayo no da buenos resultados, es por
culpa del asesor. Si es un éxito, todo el mé-
rito es del agricultor. Esa es la regla general.

JOovENES Y viEjos. Lo ANTIGUO
Y LO NUEVO.

15. Si decididamente no hay nada que ha-
cer con los viejos hay que dirigirse a los jo-
venes.

Los labradores jévenes son todos partidarios
del progreso técnico; se dan cuenta de que sin
ese progreso la condicién de su profesion se
agravara, en lugar de mejorar. Pero no son
siempre duefios de sus casas y a veces les re-
sulta dificil decir lo que piensan.

Hay que evitar a toda costa enfrentarles a

sus padres y, sobre todo, ofrecer la impresién
de que se esta de acuerdo con ellos, en una
solidaridad de generacién contra los mayores.

Frecuentemente la amistad personal con el
muchacho de la casa satisfard lo suficiente a
los padres—a los que halagara—como para que
acaben por dejar hacer a los jévenes.

En caso contrario, hay que ver a los jévenes
fuera del hogar familiar, reunirles en circulos
de jovenes agricultores, instruirles y dejar que
sean ellos quienes se encarguen de convencer
a sus padres a través de los medios adecuados
a cada caso particular.

16. Todo agricultor joven quiere un trac-
tor. Hay que hacerle comprender que un trac-
tor no es un juguete para nifios mayores, sino
un instrumento de trabajo, que s6lo es ren-
table si se aplica a una estructura de explota-
cién suficiente y que, en caso contrario, au-
mentard sus cargas en lugar de disminuirlas
con el entretenimiento de oneroso de una ma-
quina subempleada.

Por este camino, se le orientard hacia la
reagrupacion de parcelas y de explotaciones,
el uso comin de maquinaria, la cooperacién y
la utilizacién del crédito. El tractor se con-
vierte asi en un instrumento de todas las de-
més formas del progreso técnico.

COMO DEMOSTRAR.

17. No basta con hablar. Hay que probar.
El campesino no se convence escuchando; quie-
rd" ver.

La mejor ensefianza es la demostracién sobre
el terreno. Hay que distinguir entre experi-
mentacién y demostracién. Ambas no deben
efectuarse en el mismo terreno.

18. La experimentacién debe efectuarse en
condiciones de libertad total que permitan sa-
car ensefianzas tanto del éxito como del fra-
caso. Puede llevar consigo, incluso, con esa
finalidad, la busqueda sistematica del fracaso.
Precisamente por esto debe realizarse lejos de
toda interpretacién malévola. Depende de la
escuela o de la demostracién de experimenta-
cion.

19. La demostracién sélo es valida si se
efectlia en la tierra de un agricultor. Toda de-
mostracién que se realice en una escuela o en
una granja del Estado suscita desconfianza y
escepticismo respecto a sus resultados auténti-
cos. El campesino no cree mas que lo que ve
hacer con éxito a un campesino como €I, a
quien puede hablar directamente y que habla
y piensa como él.

20. La demostracién debe hacerse sobre el
terreno y por el propietario del mismo. El
asesor debe hacerse a un lado, discretamente,

(Contindia en la pdg. 2%)
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Formaciéon técnica.

Orden del Ministerio de Agricultura de 30 de
diciembre de 1959 por la que se concede la
categoria de ensefianzas de Capataces Gana-
deros a las que se profesen en la Granja Escue-
la de la Obra Sindical «Colonizacién», de Lu-
ces (Oviedo). (B. O. del Estado nimero 19, de
fecha 22 de enero de 1960.)

Resolucién de la Direcciéon General de Coor-
dinacién, Crédito y Capacitacion Agraria, de
30 de diciembre de 1959, por la que se convo-
can 30 plazas de aspirantes al Curso de For-
maciéon de Ayudantes de Economia Doméstica
del Servicio de Extensién Agricola. (Boletin
Oficial del Estado numero 14, de fecha 16 de
enero de 1960).

Industrias.

Decreto 240/1960, de 11 de febrero, por el
que se modifica el articulo 4.2 del de 22 de fe-
brero de 1957 sobre fabricacién de piensos

Noticiario

> Disposiciones

de

Otficiales

compuestos. (B. O. del Estado namero 45, de
fecha 22 de febrero de 1960.)

Cultivos.

Orden del Ministerio de Agricultura de 30 de
enero de 1960 por la que se regula los precios
del algod6on bruto y los de los subpropructos
durante la campafia 1960-1961. (Boletin Ofi-
cial del Estado namero 27, de fecha 1 de fe-
brero de 1960.)

Orden del Ministerio de Agricultura de 30 de
enero de 1960 por la que se modifica el nua-
mero 7.° de la de 7 de febrero de 1958 relativa
a la producciéon de algodén nacional. (Boletin
Oficial del Estado numero 27, de fecha 1 de
febrero de 1960.)

Orden del Ministerio de Agricultura de 25 de
enero de 1960 sobre liquidacién de campafias
a las Entidades concesionarias algodoneras.
(B. O. del Estado nimero 43, fecha 19 de fe-
brero de 1960.)

(Viene de la pdag. 17.)

Extensién en Europa

para que resalte la labor del practico. Debe
permitir que los visitantes le interroguen li-
bremente y que él responda libremente también
e intervenir lo menos posible.

21. Para que la visita sea eficaz, es pre-
ciso:

a) Que sea colectiva y que permita a los
visitantes un intercambio de impresiones y de
objeciones.

b) Que tomen parte en ella jovenes y ma-
yores, puesto que los primeros tienen una ten-
dencia natural a reaccionar contra el escepti-
cismo instintivo de los segundos.

¢) Que comprenda visitantes de pueblos di-
ferentes con el fin de suscitar emulaciéon y de
tener una eficacia inmediata para toda una
region en conjunto.

d) Que el cultivo que se visite se haya ve-
nido haciendo, con éxito, durante varios aifios.

¢) Que el propietario de la explotacién que
se visita pueda hablar, espontianeamente, de
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los rendimientos obtenidos y de las ganancias
efectivas.

Otros articulos publicados en el na-
mero 6 de Fatis.

«Cuarto informe de la O. E. C. E.
politicas agricolas.»

«Valoracién en cifras del programa de ex-
plotacion.»

«Los Servicios de Extension Agricola en Es-
pana.»

«La nueva arquitectura agricola alemana.»

«Sesion de Estudio Internacional sobre la
mejora de los métodos de distribucion en el
comercio de la carne al detall.»

«Coloquio sobre los frutos y hortalizas de
la regién mediterranea.»

«La formacion en Estados Unidos de los
agentes de la informacién agricola en materia
de difusion.»

«La cocina, centro del hogar familiar.»

«Indices del progreso agricola en los paises
miembros de la O. E. C. E.»

«Trabajos en curso.»

sobre:





