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Esta publicacidén es un reimpreso de una serie de dinco articulos
que originalmente aparecieron en la revista "Extensidén en las
Américas" durante 1959.
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Esta publicacidén ha sido preparada de acuerdo con el contrato
firmado entre el Instituto Interamericano de Ciencias Agricolas
de la Organizacidén de los Estados Americanos (OEA) y el Insti-
tuto de Asuntos Interamericanos de la Administracidn de Coopera
cidén Internacional (ICA) de los Estados Unidos.

Copias adicionales de ésta y otras publicaciones de Comunicacio
nes pueden solicitarse a la oficina de Punto Cuarto (USOM), o
escribiendo a: e
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LAS RELACIONES PUBLICAS EN LAS
ORGANIZACIONES AGRICOLAS

ARTICULO I

"Este es el primer articulo de una serie escrita por
el Sr. Calvert Anderson.

El Sr. Anderson ha entrado a trabajar al Imstituto
Interamericano de Ciencias Agricolas, como Jefe de
Informacién de Extensidén, dentro del Servicio de In
tercambio Cientifico.

La serie sobre las relaciones piblicas en las orga-
nizaciones agricolas cobra gran significacién, si
tenemos en cuenta la importancia que este tépico en
traiia en el trabajo cotidiano. Frecuentemente eata
mos oyendo hablar de ''relaciones publicas" y en mu-
chas empresas y organizaciones oficiales hasta ofi-
cinas especiales se han creado. Pero sabemos exac-
tamente qué son '"'relaciones publicas"? Sabemos bien
de qué se compone esta red de las relaciones publi-
cas? Tenemos un concepto claro de todas sus impli-
caciones y de todos los resortes humanos que es ne-
cesario tocar para que exista un buen programa de -
relaciones piblicas?

El Seiior Anderson, buen conocedor de este tdépico in
teresante, nos va a llevar como de la mano por el -
vericueto de las relaciones publicas.

Las relaciones piblicas para la agricultura, y en general, para
los agricultores, no difieren de las relaciones publicas para cual-
quier otro sector.

Este asunto de las relaciones publicas se ha hecho demasiado mis-
terioso. Las palabras mismas "relaciones piblicas" estian ya tan gasta
das, que resulta casi imposible determinar exactamente 1o que una per-
sona quiere indicar cuando las emplea.

Muchos de nosotros, cuando oimos la e+ -esidén, pensamos inmediata
mente en el funcionario de relaciones publi: 3 con un presupuesto ili-
mitado para gastos en una mano y un paquete de comunicados de prensa
en la otra. Este puede ser un aspecto del asunto, pero no es cisrta-
mente al que nos referimos cuando hablamos de las relaciones pablicas
para las organizaciones agricolas.



Examinemos por un momento el verdadero sentido en que empleamoas
esta expresidn.

No,obstante que los diccionarios a menudo pueden confundir aés
de lo que aclaran, veamos lo que nos dice el diccionario respecto @&
relaciones publicas. El Diccionario de la Real Academia no define
especificamente el término "relaciones piblicas", por lo cual exami-
naremos las dos palabras por separado.

Una de las acepciones de "publico" es "perteneciente a todo el
pueblo". Otra definicidén de esta misma palabra es "notorio, patente,
manifiesto, visto o sabido por todos".

Por otra parte, la palabra ''relacién" es definida como "accion y
efecto de referir o referirse", y en otra acepcién, como "conexiénm,
correspondencia, trato, comunicacién de una persona con otra".

Podemos entonces definir nuestros términos '"relaciones publicas"
como la tarea de referir nuestro punto de vista a la gente, a fin de
que sea conocido por todos y podamos todos conectarnos e intcleruracs
por los mismos problemas.

Ain asi quizéas el término sigue siendo bastante confuso. Real=
mente es algo mucho mas sencillo. Consiste simplemente en comunicar
a alguien nuestro punto de vista y hacer comprender nuestra posicidn,
Probablemente uno de los primeros postulados de relaciones pilblicas
que jamds se hiciera fue aquel de: "No hagas a los otros lo que no
desees que te hagan a ti'.

Las relaciones piblicas de una organizacién, de un individuo o
de un grupo, consisten en expresar nuestro punto de vista en tal for
ma que otras personas puedan comprenderlo, y referirlo después con tal
sinceridad, honestidad y conviccién, que los otros se interesen en
comprenderlo y actuar con base en esa comprensidn.

Cuando hablamos sobre relaciones piublicas, a menudo se confunde
el término con otras dos palabras de uso corriente. Estas son "pro-
paganda' y "partidismo".

De nuevo nos encontramos con el problema de las definiriones. La
propaganda consiste en tratar de vender un programa, sin mucha preo-
cupacién por la forma en que lo hagamos, con el unico interés de loe
grar al cabo, que todos pilensen en la misma forma que nosotros pensa
mos.

El partidismo lleva consigo ideas fijas sobre politicas, prograe
mas, modos de hacer las cosas, y argumentos patrciales que justifican
esa manera de hacerlas.
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Ninguno de estos es el caso cuando tratamos de establecer un
verdadero programa de relaciones piblicas para alcanzar nuestros
objetivos.

Aceptaria estos puntos basicos?

Hay cuatro requisitoé fundamentales para toda organizacidén que
se interese en mejorar lo que hemos dado en llamar relaciones pibli
cas. Estos son:

Honestidad
Imparcialidad
Conviccidn
Sinceridad

La honestidad es fundamental en el buen éxito o en el fracaso
de todo programa de relaciones piblicas, pues sin ella el programa
degenera en el peor tipo de propaganda. Si la gente cree en su ho
nestidad, en que usted realmente aspira a contar todo lo referente
a lo que usted hace, que esta dispuesto a admitir errores como a
enorgullecerse. de sus triunfos, entonces habra dado usted un gran
paso para probar que el interés mutuo es su verdadero objetivo.

Si deseamos que la gente piense de nosotres lo que nosotros de
seamos que piense, debemos entonces ser imparciales al juzgarla.
Este asunto de las relaciones piiblicas es una calle de doble via.
Si usted no esta dispuesto a aceptar las ideas de la otra persona y
a tomarlas en cuenta, entonces no puede usted esperar que ella acep
te las suyas. -

A menos que usted crea en lo que dice, que tenga conviccién,
de muy poco le servira decirlo al publico en general. A menos que
crea firmemente en la justicia de su propia causa, la analice hon-
radamente desde un punto de vista imparcial, serian muy pocas sus
probabilidades de convencer a otros.

La sinceridad puede coincidir con la honestidad, la imparciali
dad y la conviccion, pero:.tiene también su propio matiz. La since-
ridad es la manifestacidn externa de la intima comprensién de los
otros tres puntos. Si usted presenta su caso en forma tal que usted
es honesto y posee una arraigada convicc 3n, usted procede entonces
con sinceridad y puede esperar que consic..en su caso desde diferen
tes puntos de vista.

Cuando una organizacidén o un individuo piensan en establecer
un programa de relaciones piblicas, deben dar consideracién plena a
los problemas que se presentan, a los grupos o "piblicos" que cons-
tituyen el objetivo.



ARTICULO II

"Heaqui la continuacién del articulo escrito por
Cal Anderson sobre relaciones piblicas, Este es
el segundo de su serie.

Hemos conservado y conservaremos el mismo titulo
para todos los articulos que constituyen la serie
de relaciones plblicas escrita por Cal Anderson,
con el fin de que nuestros lectores tengan el
“"punto de refercncia' sobre cl tena.

En este articulo Cal naderson pla.atea la necesi-
dad de conocer el publico al cual nos dirigimos,
lo mismo que la identificacidén de los intereses
de los dos grandes grupos que interviemen en el
negocio de la produccidén agricola: productores y
consumidores.

Cuando usted conozca a su piblico y conozca sus
intereses, podra comenzar a pensar cdmo planear
su programa de relaciones publicas, parece indicar
Cal Anderson en el presente articulo".

A quién nos dirigimos?

Todo programa agricola de relaciones publicas tiene varios pu-
blicos a los que debe tomar en cuenta. En términos generales, es-
tos publicos podrian dividirse en dos grandes grupos. el de los a-
gricultores y el de los no agricultores. Podriamos también mencio-
nar el publico de los consumidores, el de los trabajadores industria
les, el de los comerciantes, etc.-.

Los agricultores estin comenzando a darse cuenta de que consti-
tuyen el mayor porcentaje de la poblacidén latinoamericana. De suer-
te que este piblico se convierte en uno de los principales objetivos
de nuestro honesto y sincero programa de relaciones piublicas. A me-
nudo notamos que algunas personas tienen la tendencia a considerar a
los agricultores como millonarios y a juzgar a todos los habitantes
de un estado por las clases mds adineradas, eh lugar de comnsiderar
la situacidén total.

La gente de la ciudad generalmente, olvida el gran elemento de
riesgo que interviene en toda operacidn agricola. Muchas personas
desconocen las largas horas de labor que se hacen necesarias durante
la cosecha, y ven uUnicamente las horas de descanso obligado que tie-
nen lugar durante la estacidén lluviosa o de invierno.



Indudablemente el consumidor de las ciudades y el agricultor
tienen hoy dia conveniencias mutuas muy estrechas. Identificar es
tos intereses es precisamente una de las tareas del programa agri-
cola de relaciones piblicas.

Los grupas agricolas mismos necesitan una comprension més pre
cisa de sus propios problemas. Los grupos agricolas necesitan tam
bién mas comprension de los problemas que confronta el consumidor.
No olvide usted que el programa de relaciones piiblicas es una ave-
nida de doble via.

. La agricultura misma quizds necesita poner en orden su propia
casa antes de que pueda desarrollar una amplia labor de relaciones
publicas con los grupos no agricolas. A veces notamos la existen-
cia de intereses encontrados entre grupos agricolas, como en el ca
80 de los productores de ]leche del norte y los productores de gra-
sas vegetales del sur de los Estados Unidos. Existen tambiénm inte
reses encontrados entre los fabricantes de alimentos avicolas y ga
naderos por una parte, y los productores de granos por la otra em
aquel pais. Algunas de estas divergencias son deseables y benefi-
‘ciosas para el bienestar comin. No obstante, una cabal comprensidn
de los problemas puede hacer que la agricultura progrese mucho has
ta ofrecer el frente unido que se hace necesario.

Los agricultores son por lo general umn grupo notablemente in-
dependiente, y a menudo se inclinan detasiado a resolver los proble
mas a su manera, sin interesarse par 1o que el piblico en general
piense. ,

Esto era quizéas conveniente y aconsejable en la época en gque
cada finca constituia un pequefio estado. Pero esa época estd pa-
sando. Hoy dia, cada finca tiende a depender de las otras fincas,
Y la totalidad de éstas a depender de la buena voluntad y acepta-
cidén que muestren los consumidores, los trabajadores industriales,
la industria y todos los otros sectores de la economia nacional, y
ain de la economia mundial.

Hagamos inventario

Cuando una organizacién agricola planea un programa de relacio
nes piblicas necesita plantearse dos preg tas:

1. Qué queremos hacer?
2. Qué tenemos para "vender"?
La respuesta a la primera pregunta, "Qué queremos hacer"?, pue
de parecer simple a primera vista. Deseamos convencer a otras per-

sonas del verdadero valor de la agricultura y del lugar que ésta de
dempeiia hoy dia en la vida del pais.



No obstante, recordemos que debemos juzgarla con base em el ori
terio de nuestro piblico y que debemos ser perfectamente honestos
respecto a la situacidn. Si nuestro intimo deseo es mejorar la agri
cultura en relacidn a otros segmentos de la poblacidén, no estaremos
siendo honestos, entonces, y nuestro flamante programa de relaciomes
piblicas quedard reducido a mera propaganda. Debemos ser imparcia-
les y estar dispuestos a comprender los problemas del consumidor, los
del trabajador, y los de todas las otras partes interesadas. Y debse
mos estar plenamente convencidos de gque creemos que la agricultura
es importante y vital en el mundo de hoy.

, Cualquier organizacidén agricola podria dedicar muchas sesiomes
de discusidn para cerciorarse de que esa primera pregunta ssa resmel
ta con honestidad y justicia para todas las partes interesadas; Qque
nuestro objetivo de dar a conocer la agricultura se halle libre Ade
intereses puramente egoistas, y expresado en términos que pcdames ds
fender ante cualquiera.

Su propia organizacién debe constituir su primera preocupaciém.
Asegirese de que todos los miembros comprenden las politicas y los
programas de su grupo. Un programa eficaz de relaciones publicas de
be contar con el apoyo de todos. Propicie esta comprensién y este
apoyo, Y habrd logrado mas de la mitad de la tarea.

Debemos contestar luego la pregunta '"Qué tenemos para vender?'
De nuevo aqui, una discusidén realizada en la organizacidén interesa-
da produciria muchas respuestas. Existe, desde luego, la agricultu’
ra como modo de vida. Existe la agricultura como base para la demo
cracia., Existe la agricultura como base de todas las grandes civi-
lizaciones de la historia. Esta la continua necesidad de producir
mis y mas alimentos de la misma tierra mediante nuevos progresos
técnicos. Existen todos los problemas relativos a la industrializa
cidén de los productos, y a presentarlos en forma aceptable para los
consumidores.

Una vez que estas dos preguntas hayan sido debidameate contes-
tadas por su grupo, usted estard en posicién de contimuar el planea
miento de un programa de relaciones piblicas.



ARTICULO III

"Rata es8 la tercera entrega de Cal Anderson sobre
relaciones piblicas. En las dos anteriores nos
habia hablado de los requisitos basicos para to-
da organizacién interesada en desarrollar uam pro
grama de relaciones piblicas, y de la necesidad
de conocer al piblico e identificar los intereses
‘de los grupos que intervienen en la produccién
agricola. En este articulo discute el problema
de cémo plamear el programa y nos seiiala las ave
nidas para llegar hasta el piblice',

Nos encontramos ahora con el asunto de cémo planear el programa.
Y en esto tenemos una gran variedad de respuestas, sin que ninguna de
ellas pueda adaptarse enteramente a una sola organigacién. Nadie pue
dspreparar un programa completo de relaciones piblicas y llevarlo a
la préactica mediante una varita miagica. Ese programa depende de una
‘cabal comprensién por parte de cada uno de los miembros del grupo, te
niendo en cuenta constantemente lae preguntas: ;Qué queremos hacer?
y &Qué tenemos para "vender'"?, y realizando un continuo esfuerszo.

Existen ciertos métodos para '"vender" el programa de relaciones
piblicas de cualquier organizacién, y esos métodos se aplican tanto
a la agricultura como a cualquier firma comercial o industrial, a un
artista de cine o cualquier otra persona.

_ Una gran parte de las relaciones piblicas es propiamente sicolo-
gla, y no es éste el lugar para escribir un texto sobre esa materia.
No obstante, debe usted recordar que existen ciertog principios fun-
damentales que explican por qué las personas actian como lo hacen.

Existe el deseo de seguridad econdmica en sus aspectos de econo
mizar dinero o aumentar los ingresos.

Existe el deseo de reconocimiento y aprecio del piblico en gene-
ral.

Existe el deseo de formar parte de ur grupo, y de participar en
las actividades de ese grupo.

Existe en todos los humanos el deseo basico, a veces oscuro, de
hacer las cosas correctamente y, asi, lograr el éxito y la aprobacién
de los semejantes. Existe también el deseo de evitar el temor y 1la
inseguridad, evitar la ocensura del ptiblico, y un sentido de vergiienza
e incapacidad.



Cusndo pasamos vna mirada por nuestro cempo observamos que hay
do= ampliss svenidas por las cuales podemos llegar hasta el piblico
en general. Uns de ellas es mediante el contacto personal. La o-
tra mediante lo que podemos denominar "métodos para las messs".

Fl primer método incluiria la conversacién personal, la llama=
da telefdnica, las cartas poraan&lao, las actividades diaries de to
dos 1os miembros del grupo.

Results mucho més fécil derrumbar las relaciones piblicas que
levantarlas. Los que se dedican a mejorar las relaciones piblicas
en la agricultura deben mantenerse constantemente alerta, pues iun
momento de descuido puede echar a perder meses enteros de trabajs.
Un programa dinédmico de relaciones piblicas es aquél en que cada
miembro de la organizacién aprovecha toda oportunidad para comuni-
ear, a amigos y parientes, el punto de vista de la institudidén. Ko
signfica esto que nos debamos volver necios de tanto repetir, perd
si ipdica que debemos mantenernos alerta para diseminar frases posi
tivas aqui{ y alléd.

A menudo, los lemas que las personas repiten inconacisnteméste
eh todes partes son 10s elementos de un programa 4o relaciones pl.
blices completo,

In ejemplo, un tanto ajeno a la agricultura, ea el 4¢ un progrg
ma de relaciones pliblicas utilisado por un amplio sector de la indug
tria. Ha considerado usted alguns ver por qué se emplea la expre-
8ién "epretarse el cinturén" (tighten your belt)? Fue realcsfitd una
expresién introducida en el lenguaje de los norteamericandos por los
frabricantes de cinturones. Cada vez que usted la repite, llama eu
atencién y la de los que le rodean sobre el hecho de que o8 necesario
usar un cinturén y no otra cosa para cefiir las ropas.

Nnestros programas de informacién para las masas nos proporcic-
nan un medio de llegar hasta un gran nidmero de personas. Existen
muchss maneras de comunicarmos con grupos, algunss de ellas de uso
corriente y otrss no tan generalisades. Los periédicos, la redio, le
televisién, las exhibiciones y exposicidnes, las conferencias, lae
cartas circulmres y los boletines son algunos métodos més corriente-~
mente nsadne,



ARTICULO IV

"Hhel articulo anterior de esta serie se hicieron
algunas consideraciones generales sobre los distin
tos medios, o herramientas de trabajo, al ulcunco g
del hombre de relaciones piblicas. Ahora, se ana-
lizan con mas detenimiento algunos de estos medios,
el valor de los mismos y su posible utilizaciéar,

La Prensa -

. Los periddicos son lef{dos diariamente por millones de personas.
La prensa tiene su propia tarea asi como usted tiene la suya. Su ta
rea es publicar noticias. No puede usted esperar que um periddico
publique la propaganda que usted le entregue por el simple hecho de
que usted tenga interés en ella. El criterio de ese periddico se ba

saria en el nimero de personas que estuvieron interesadas en lser su
pnbllcacion en el estilo ma&s interesante:y claro que le sea posible.

) Esto no significa que todos debamos ser redactores de prensa.
Esta muy 1ejos de ello. Los mas eficientes corresponsales de prensa,
desde el punto de vista suyo, deben ser aquéllos que laboran dia a
dia en las faenas agricolas. No se le exige a usted que escriba ar-
ticulos de prensa, sino mas bien que facilite a los periddicos aque-
llos materiales que sean de interés para el piblico general.

« E1 primer paso en este sentido consiste en hacer amistad y cono
cer al redactor de su periddico. Visitelo cuando 61 no se halle ocu
pado y converse con él sobre su programa. Usted lo encontrard muy
interesado en todos los sucesos que se desarrollan diariamente en su
regién. Le gustara incluir los nombres de las personas en su perid-
dico, y describir los quehaceres de ellas. Por consiguiente, comuni
Quele esos nombres y esos quehaceres. Teja con esos nombres y acti-
vidades una narracion real relacionada con aquella fase de la agricul
tura, y usted conquistara: muchos lectores diarios para su programa.

Los periddicos estén limitados de espacio y no pueden publicar
largas descripciones de todas 1las organizaciones interesadas. Pro-
porcionan, si, un medio permanente para que la gente lea con tranqui
lidad y reflexione sobre las actividades de otros. Lo que a usted
le interesa es que los lectores tengan la cportunidad de conocer sus
actividades.

Higase amigo del redactor de su periédico, combézcalo, entable
relaciones con él, y su programa estard progresando.
La Radio

La radio se hi convertido en una parte esencial de nuestra vida
diaria.



Recuerde que las radiodifusoras operan también con el fin de pro
prorcionar un medio de vida para los que las manejan. El1 tiempo es
el elemento que ellos venden, y el tiempo tiene su valor. Cuando us-
ted solicita espacio en una radiodifusora, asegirese de que su narra-
cién esté arreglada en forma interesante y pueda mantener el interés
de la audiencia que tantos esfuerzos ha costado a la empresa. Tenga
el cuidado de ajustar su narracidn al tiempo designado.

De nuevo, el paso primordial mas importante es, posiblemente, el
de entablar relaciones con el administrador de la radiodifusora. Co-
ndézcalo, comprenda los problemas que é1 tiene y comuniquele los suyoo.
Usted puéde desarrollar su tarea con las radiodifusoras tomando parte
en programas comerciales, o en los denominados '"programas de sosteni-
miento" que son trasmitidos por las radiodifusoras para beneficio pf-
blico. En este caso también, los materiales que usted presente deben
ser interesantes y de valor, no Unicamente para aquéllos que ya com-
prenden la importancia de los mismos, sino también para los que nunca
hayan escuchado anteriormente su programa.

No trate de comunicar demasiados detalles mediante la radic. U=
sela como un medic para estimular el interés por lo que usted trata de
hacer, y luego complete su informacidén con materiales de caracter mis
permanente.

La Televisidn

La televisién es el medio mids moderno para llegar rapidamente has
ta un gran nimero de personas. Resulta también uno de los medios mas
eficaces cuando se lo utiliza debidamente.

Para la generalidad de las instituciones o de las personas, se ha
ce dificil emplear la televisidén directamente. Queremos decir con eso
que es dificil organizar debidamente las presentaciones personales.

Debe usted recordar que el espacio en la televisidn es de costo elevado.
Resulta varias veces mas caro tramsmitir un programa ordinario de te-
levisiéon que uno de radio de la misma longitud.

Todas las estaciones de televisidén ofrecen programas noticiosos
presentados por los miembros del personal. Muchas estaciones ofrecen
programas agricolas. Muchas presentan programas femeninos, dirigidos
al ama de casa: 1la consumidora.

Los requisitos de estos programas son muy similares a los de Pro
gramas de radio correspondientes y, en gran parte, a los de las buenas
narraciones de prensa.

También en este caso es una busna idea ponerse en contacto con el
administrador de la televisora local, conversar con él sobre los ma=
teriales que usted desea presentar, y planear la mejor manera de hacer
la pre-sentacién.
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Al considerar la televisién como parte de su programa de rela-
ciones piblicas recuerde que las éreas de transmision son algo limi
tadas. Cerciérese de que el érea que esta considerando cuenta con
suficientes personas que poseen receptores de televisidén, a fin de
que se justifique el tiempo y el dinero invertidos.

Si usted piensa aparecer personalmente en el programa, necesi
tara dedicar algin tiempo para practicar en la estacién. Deberd
Planear ciertos trucos y acciones que ayuden a despertar el interés
por su programa.

Estos truces pueden incluir la presentacién de cosas tales co
mo muestras o modelos relacionados con lo que usted trata; graficos,
diagramas o fotografias; animales reales, de ser posible. y otras
cosas por el estilo. y

Exhibiciones

Las exhibiciones presentadas en las ferias, y las de escapara-
te, sirven generalmente por si solas para referir umna narracién.

:La exhibicién se usa muy a menudo errdneamente, por ejemplo,
cuando se trata de explicar muchas cosas en una sola presontucién.
La exhibicién que comunica una o dos ideas definidas es la mis efi-
cag. Deétermine el punto focal de la exhibicién, y arregle su mensa
Je alrededor de ese punto. Mediante arreglos con el adminmistrador
de la feria usted puede producir una exhibicién que ¢omunique un
mensaje a un gran publico mo-rural.Las exhibiciones en las ventanas
de los alamacenes de la ciudad y en otros sitios rroonontndos ilus-
tran al piblico sobre lo.que usted reslisa. .

Conferencias

Algunos miembros de su organisacién quigéds posean la habilidad
para conversar ante grupos y explicarles de manera breve ¢ interesan
te la historia que usted desea comunicar. Averiglie quiénes son estos
individuos, y haga con ellos un arreglo anticipado que les permita
- prepararse debidamente. De ser posible,utilice fotografias, ayudas
visuales, ejemplos, y otras ayudas que eviten la monotonia de la mera
“conversacién'". Todas las organizaciones d-: servicio y los circulos
comerciales se mantienen constantemente ale: tee para descubrir los
buenos orddores que puedan comunicar un mensaje relacionado con su
érea de actividades. Inférmeles respecto a los oradores con cuyos
servicios ellos pueden contar, y haga los arreglos para que estos
oradores lleguen puntualmente a su presentacién y realicen umna buena

Jabor.

P
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Adapte la conferencia al tipo de piblico, y no prepare siempre la mis
ma conversacién para todas las ocasiones.

Cartas Circulares

Las cartas circulares pueden servir ocasionalmente para llevar
un mensaje a otras organizaciones. No obstante, resultan mas efica
ces si se usan dentro de su propio grupo. Cuando usted prepara una
carta circular, recuerde que no esti escribiendo para un piblico gran
de. HAagala de un caradcter tan personal e individual como si usted
estuviera escribiendo a un amigo suyo. Comunique su mensaje como
cuando usted le habla a una persona.

Boletines Internos

El boletin interno proporciona un medio de asegurarse de que su
organizacidon comprende lo que usted hace. Constituye un buen método
para informar a todos los miembros sobre lo que se hace, a fin de
que ellos conozcan el progreso alcanzado. Un buen articulo de eicgiov
al pragrama de la organizacidén, publicado en el boletin interno, fue
de servir para levantar la moral de la organizacidén, sin embargo,
este articulo no servira para convencer a las personas que estan fue
ra de la organizacién, pues las posibilidades de que alguien ajeno
a ella lo lea son muy remotas.

Su Tarea

il encarar el problema de planear el programa de relaciones pu-
blicas, analicelo con la seriedad que le merecen sus demas tareas.
Las relaciones publicas no surgen de la nada. Analice y defina los
problemas que usted tiene entre manos, y luego integre un comité den
tro de su propia organizacién que estudie y resuelva estos problemas.

No puede usted simplemente nombrar un jefe de relaciones publie
cas y esperar que él realice toda la labor. El puede recoger los ma
teriales y orientar el desarrollo de sus medios de comunicacidén para
las masas, pero la tarea en si debe ser realizada por todos y cada
uno de los miernbros de la organizaciédn.

Un comité especial que trabaje constantemente sobre la materia
le ayudard a mantenerse alerta respecto al programa de relaciones pi
blicas. No es posible que todos los miembros de su organizacidm vi-
siten al editor cée prensa o al administrador de la radiodifusora pa-
ra informarles sobre lo que se hace. Esa debe ser la responsabili-
dad especifica de una sola persona, y no debe ser relegada como parte
de ot.a tarea que generalmente se considera de mas importancia.
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Este asunto de las relaciones piblicas es algo indefinido. Cons
tituye un objetivo que estamos tratando de alcanzar constantemente.
Pero mientras pensemos que no es asunto nuestro, sino de otra persona,
no se realigara.

Establezca los comités, haga conciente a toda la organizaciénm
sobre lo que se propone realizar, y ponga su trabajo en marcha.
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ARTICULO. V

"Este és el iltimo articulo de la serie sobre rela-
ciones piublicas en las organizaciones agricolas. El
tema, de gran interés para todos aquellos que tengan
que ver con el manejo de una empresa, fue desarrolla
do por Cal Anderson con la claridad que le permite
su vasta experiencia en este campo. Y nos entrega a-

" hora ocho recomendaciones para el buen desarrollo de
un programa de relaciones piblicas".

OCHO PASOS EN EL DESARROLLO DE UN PROGRAMA DE RELACIONES PUBLICAS

Paso 19

Discuta su programa de relaciones piblicas en una reunién de la
junta o del comité ejecutivo. Y

Decida qué es lo que quiere usted hacer.

l. Informar a otros agricultores a fin de aumentar la
participacién.

2. Informar a los no-agricultores a fin de zumentar
la comprensidén y el apoyo.

3. Tanto el 1 como el 2.
Establezca sus objetivos a largo plazo.
1. Dividalos en segmentos que puedan ser realizados en
periodos de diferente duracidén, tal como un aiio,
seis meses, cinco aifios.

Analice objetivamente los métodos que pueda emplear.

l. La prensa, la radio y los canales de televisién die-
ponibles.

2. Boletin interno, si existe.
3. Numero de miembros y su habilidad de participacién.
L, Organizaciones aliadas.

. 5. Disponibilidad de oradores dentro de la propia or-
ganizacidn.



- 15 -

Paso 20
Nombre un jefe de relaciones piblicas.

Deje que ese jefe y el presidente de la organizaciém nombren el
resto del comité. E

Considere:
l. La comprensién de los problemas de su grupo.
2. Las relaciones con otros grupos.
3. La experiencia previa.

4, El interés en las labores.

Paso 30

El comité de relaciones piblicas se retine con uam grupo de con-
sultores para llevar a cabo una franca discusién del programa y los
problemas.

Este grupo de consultores puede incluir:

l. Editores de prensa y administradores de radiodifusoras.

2. Representantes de organizaciones aliadas.

3. Representantes de grupos a los que usted desea llegar,
como organizaciones de consumidores, uniones de traba
jadores, etc.-.

L, Personas experimentadas en manejar programas piublicos,

como el agente local de extensién, administradores de
la asociacién, etc.-.

Ponga sus cartas sobre la mesa y trate de obtemer todo el asesa.
ramiento que le sea posible obtener.
Paso 40

- Haga reunir su comité de relaciones piblicas por lo menos en una
ses8ién plenaria con los miembros de la organizacién,

Presente su progrima Yy organice una discusién emn que participen
todos los interesados.
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Inculque en todos los mismbros la idea de que se trata del prg .
Pio programa de ellos. Todos deben participar para asegurar el
buen éxito.

Consiga la ayuda de algiin orador ajeno a la organizacién, si
tal cosa es necesaria para comunicar debidamente el programa. Su
junta consultiva puede realmente ser una fuénte de '"expertos" en la
materia.

Paso 50

Organice su comité de relaciones piblicas.

Asigne responsabilidades definidas para cada fase del programa,
como: .

Informacién de prensa sobre reuniones.

Informacién de radio y programas especiales.

Asignacién de tareas para los oradores.

Exhibiciones.

Cartas circulares, etc.-.

El jefe no debe encargafso de funciones especificas, sino que
debe hacerse cargo del programa en general, tener libertad de pla-
near promociones especiales, etc.-.

Paso 62

Mantenga a los miembros informados de su frabajo mediante infor
mes, cartas circulares, y otros medios. Logre que el mayor numero
posible de miembros participe.

Recuerde constantemente a los miembros que las acciones diarias
de ellos realmente constituyen el mejor y mas duradero programa.

Paso 79

Lleve un registro de sus actividades, tanto de sus triunfos como
de sus fracasos. Haga una lista de sus buenas conexiones, y cualquier
informacién confidencial que tenga sobre ellas. Estos registros le

servirdn de guias valiosas para desarrollar un eficaz programa & largo
plazo. Mantenga al dia su libro de recortes.
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Paso 8¢

Trabaje constantemente en su programa. No le tema a las nue-
vas ideas. Ensiyelas y determine si sirven o no. Sus propias i-

deas, aplicadas con sinceridad y honestidad contituyen su mejor
programa de relaciones piblieas.
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