



TEMA    1  


Introducción: El campo de la Psicología Social

La Psic es la ciencia d la mente y la Psic social es la ciencia d los aspectos sociales d la vida mental. La vida d la Psic como ciencia comenzó a mitad del s.xix con la fundación del 1º laboratorio d Psic (1879) x Wundt, el cual se interesó x las estructuras y los contenidos d la conciencia indiv, y x la psic social, los productos y actividades colectivos d la vida mental q son la base d la sociedad. Pero la investigación exptal d la psic social no se inició hasta los años 20 y 30 d nuestro siglo, sobre todo en EE.UU.

1.- La ciencia de la mente y la sociedad

La psic social no se puede definir como el estudio d la conducta social, hay otras ciencias q estudian la conducta social humana; lo q la define es q estudia la conducta en rela ción con la actividad mental para obtener un conoc d la mente. El tema fundamental d la Psic (incluida la social) no es la cond sino la mente.

La psic social no es el estudio d la sociedad o d las instituciones sociales; los científicos sociales analizan fenómenos sociales, pudiendo invocar principios psicológicos, pero éstos no son su preocupación central. Para los psicól sociales el obj d estudio es el funcionamiento d la mente indiv en sociedad.

Podemos definir la Psic social como la ciencia d la mente y la sociedad. El hombre es un ser social: vivimos en sociedades, organizamos nuestra vida en relación con otros seres humanos y estamos influidos x nuestra sociedad, sus instituciones y nuestras actividades. La psic social adopta el supuesto d q existen procesos psicológ q determinan la forma en q funciona la sociedad y la forma en la q se da la interacción social. A su vez, adopta el supuesto d q los procesos sociales determinan las caract psicológ humanas. Lo q estudia la psic social es esta determinación mutua d mente y sociedad.


2.- Perspectivas sobre la Psicología social: el individuo y el grupo

El nacimiento d la psic social como ciencia estuvo marcada x una controversia d la relación del indiv y el grupo social.



2.1.- ¿Existe una psicología social?
Todos los seres humanos pertenecemos a grupos sociales; a veces, pensamos y actuamos como miembros d estos grupos, los cuales actúan d forma unitaria y coordinada. Los grupos actúan como si hubiese una única mente q controla las acciones d las personas. Percibimos a los grupos y reaccionamos ante ellos, d forma natural, como algo unitario. A esta unidad le atribuimos procesos psicológ como hacemos con los indiv, decimos d los grupos q piensan, sienten, etc, pero estas actividades son mentales no conduc.

D este modo surge la pregunta d q exista una mente d los grupos diferente y separada d la d los individuos.

Los primeros teóricos introducían el grupo  como muchedumbre, pero también entendían el grupo como interacción social como un todo. La acción humana no está sólo socialmente estructurada en los ejemplos anecdóticos d las muchedumbres; toda la cond y la interacción están caracterizadas x regularidades y propiedades sociales. Cómo deben ser explicadas estas regularidades y la implicaciones q tienen para la psic son cuestiones q han generado 3 tipos d respuesta: 



2.1.1.- La tesis de la mente grupal
LeBon, McDougall y Freud defendían q los grupos tenían una mente distintiva, imposible d reducir al indiv. En los contextos grupales los indiv eran poseídos x una mente d grupo q transformaba d forma cualitativa su psic y su conducta.

Para LeBon la mente colectiva era diferente d la del indiv, reflejaba cualidades compartidas e inconscientes d la raza. En una muchedumbre la personalidad consciente se pierde y el inconsciente racial prevalece. Así, la muchedumbre actúa x instinto y está liberada d los frenos d la vida civilizada y d la razón. Además propuso algunos mecanismos para explicar la emergencia d a unidad psicológ d los miembros:

a) la desindividuación: el indiv pierde el yo indiv en la muchedumbre.

b) El contagio: los sentimientos y acciones se extienden en la muchedumbre con ayuda d la imitación mutua: los miembros se parecen entre sí y pierden las diferencias.

c) La sugestión: base del contagio, se refiere a la disposición d los indiv a influirse mutuamente x  sumisión irracional y emocional a la muchedumbre.

La psic moderna rechaza los conceptos d mente grupal, mente d raza o inconsciente compartido. Aunque algunas perspectivas consideran la conducta indiv como un reflejo pasivo d fuerzas históricas  culturales; incluso q la psic indiv es una construcción social.



2.1.2.- Individualismo

Allport aplicó la tª conductista del aprend a la interacción social. El individualismo era la solución  al problema indiv-grupo, rechazó cualquier tipo d realidad grupal. Sólo existía la psic indiv, toda conducta es func d un aprend d R a condiciones estimulares concretas en func d la expcia del indiv d las consecuencias d sus acciones: las otras personas son ee sociales ante los q hemos aprendido a responder.

Las leyes del aprend q gobernaban la cond indiv explicaban también la interacción social; las caract d la sociedad se podían reducir a las caract d sus partes indiv. Es una perspectiva reduccionista: el grupo no es diferente d la suma d sus miembros.    

Al final d su vida, Allport admitió una pautación social en la interacción q mediaba las reacciones indiv, q no estaba contenida en las personas indiv q interactuaban.



2.1.3.- Interaccionismo

M. Sherif, S. Asch y K. Lewin, influidos x la Gestalt, rechazaron q la conducta estaba compuesta x conexiones E-R (conductismo). El mundo se percibe en todos  o estructuras (Gestalten), las cuales prevalecen sobre las unidades estimulares d las q están compuestas; así, las propiedades percibidas d las partes están determinadas x el sist del q son parte, y las personas reaccionan ante las pautas, no ante ee aislados.

Para la Gestalt, el todo es mayor a la suma d sus partes; perspectiva no reduccionista d la psi grupal, donde la interacción d grupo entre indiv produce productos psicológ diferentes a los d la psic indiv. La Gestalt es una perspectiva cognitiva d la psic social, ya q defiende q la cond indiv es una función d cómo se construye una definición con sentido d la situación y d las representaciones mentales int q la persona añade a la situación para darle sentido.

Para estos aa, la interacción social producía nuevos tipos d propiedades psicológ q transformaban las mentes indiv en mentes socialmente estructuradas. Así, la psic grupal es una parte d la indiv, y las mentes indiv no se forman en aislamiento sino con interacción: la psic grupal se produce x interacción d  procesos psicológ indiv y la vida social.

Una norma social es una creencia prescriptiva compartida x los miembros d un grupo social. Para Sherif son costumbres, tradiciones, valores y todos los criterios d cond q se estandarizan debido al contacto d los indiv. Se construyen como marcos d referencia, ya q los juicios se emiten mediante comparación  respecto a un marco d referencia.

Las normas d grupo son producto d la interacción  xq reflejan la influencia mutua d los miembros del grupo, pero también son estruct psicológicas internalizadas, xq el indiv sigue teniendo en cuenta lo norma incluso cuando vuelve a un estado d aislamiento. 

La perspectiva interaccionista acepta q la psic indiv se caracteriza x regularidades sociales, pero no la reduce a la vida social, sino q trata d entender cómo la psic indiv crea la vida social a la vez q es transformada x ella.

3.- Una hª muy breve del campo y de tópicos de investigación seleccionados



3.1.- La perspectiva cognitiva y la influencia de la Gestalt
Cognición es un término q describe los procesos psicológ implicados en la obtención, uso, almacenamiento y modificación del conocimiento acerca del mundo y d las personas. Los psicól sociales cognitivos explican la conducta como una reacción al significado psicológ d la situación, mediada x la cognición  y no x el aprendizaje o el instinto. 

La psic moderna fue cognitiva desde los años 60, pero la psic social lo ha sido siempre gracias a la influencia d la Gestalt. Teóricos como Sherif, Asch, Lewin y Heider tradujeron las ideas d la Gestalt en potentes tª psicosociológicas. Son importantes las investigaciones d Asch sobre formación d impresiones, y d Heider sobre equilibrio cognitivo y psic ingenua, para el campo d la percepción y la cognición grupal; o los estudios d Sherif, Asch y Lewin sobre los procesos d grupo, para el campo d la influencia social.

La “tª del campo” d Lewin creó una tradición d investigación denominada dinámica d grupos. Lewin analizó las relaciones intragrupo como un campo social d fuerzas en el espacio vital del indiv y consideró indiv y grupo como interdependientes. Introdujo conceptos grupales como el grado d cohesividad, estándares d grupo, climas sociales, estilos d liderazgo y decisiones d grupo. Consideró q para comprender la cond del indiv, tenemos q verlo como miembro d un sist y su cond como determinada x las normas d ese sist: la cond d la persona es una func d inter-juego entre el indiv y el ambiente, tal como está representado en el espacio vital.



3.2.- El método experimental
Los estudios d estos aa también ayudaron a crear un estilo d exptación d laboratorio en psic social.  En un expto, el investigador diseña una situación simplificada para poder controlar una o + VI y observar el efecto sobre una o + VD, así puede asegurarse q cualquier efecto sobre la VD esta causado x el factor manipulado x el investigador .

El expto es un mét para encontrar y confirmar relaciones causales entre variables en condiciones especificadas, pero no sirve para descubrir cómo correlacionan e interactúan en el mundo real variables y procesos; pero es excelente para contrastar tª y para desarrollar propiedades conceptuales d las tª. Los exptos no nos dicen lo q sucede en el mundo real, pero nos ayudan a desarrollar tª con las q podemos inferir en el mundo real.

Los psicol sociales han aprendido a medir actitudes y otras diferencias entre personas en percepción y evaluación; han aprendido q el control y manipulación se han d dirigir  a variables q se definen subjetivamente y en func d constructos teóricos q tienen sentido en el marco d un sist teórico d ideas.


4.- La Segunda Guerra Mundial y los años cincuenta

La guerra provoco el éxodo d intelectuales d Europa a EE.UU., y planteó nuevas exigencias a la psic social; se produjo una gran expansión d la investigación en áreas como las actitudes y la persuasión, dinámica d grupos, influencia y conformidad, relaciones intergrupo y percepción social. 

Hovland estudió sobre persuasión y cambio d actitudes; estudió aspectos d la fuente, del mensaje y del receptor del mensaje q llevaban a cambios en las creencias privadas del receptor, siempre adoptando un enfoque d reforzamiento a la persuasión.

En el análisis d la influencia social fueron muy imp la investigación d Asch sobre la conformidad y la tª d Festinger sobre dinámica d grupos. En la tª d Festinger la conformidad se explicaba como resultado d las presiones hacia la uniformidad, la cual proporcionaba a los miembros del grupo una confianza en las creencias q no se pueden contrastar con la realidad objetiva, y era instrumentalmente necesaria para q el grupo alcanzase los objetivos deseados. estas presiones hacia la uniformidad eran mayores cuanto + cohesionado estuviera el grupo. Cuanto mayor es la incertidumbre en un grupo cohesivo, y cuanto mayor la percepción d q la uniformidad ayudara a obtener los resulta dos deseados, mayor es la presión hacia la uniformidad. 

La otra tª influyente d Festinger fue la del proceso d comparación social: las personas necesitan evaluar sus capacidades y opiniones y, al no poder hacerlo con medios físicos, se comparan con otras personas; d esta forma, reducen la incertidumbre acerca d la adecuación d la cond. La comparación social es un proceso explicativo central d la psic soc.

D estas tª se deduce q cuando un grupo social tiene una norma bien establecida q especifica la cond correcta, surgen presiones en el grupo para mantenerla. La conformidad se define como el movimiento d 1 o + desviados hacia la norma grupal en func d la presión social d la mayoría. La conformidad es + fuerte cuando los miembros del grupo son cohesivo, similares e interdependientes. 

La investigación ha llevado a la distinción d 2 tipos d proceso d influencia: 

a) cognitivo informativo, q lleva a la aceptación privada

b) social normativo, q lleva a la complacencia pública. 

La influencia q lleva a un cambio d actitud privada pero q no puede expresarse en palabras o hechos se denomina aceptación privada.

Otra área estimulada x la Guerra fue el prejuicio y el conflicto entre miembros d diferentes grupos sociales. Sherif y col. Explicaron el prejuicio como una forma d cond intergrupo y no como una expresión d la personalidad; los grupos compiten o cooperan en func d si su relación se caracteriza x un conflicto d intereses o x metas supraordenadas. La competición produce prejuicio, hostilidad, sesgo..., síntomas d conflico intergr.


5.- Disonancia cognitiva, atribución causal y cognición social

La investigación en percepción social se centra en cómo percibimos y explicamos a los demás y a nosotros mismos. A la influencia d la Gestalt en este tipo d investigación se añadieron 2 perspectivas cognitivas: 

a) el New Look, Bruner y col. Mostraron el impacto d factores int cognitivos y motivacionales sobre la percepción.

b) Revolución cognitiva, rechaza el conductismo, el cual construía la activ cognitiva como procesamiento d inf, y abogaba x las ideas, métodos y datos d la psic cognitiva.  

En 1957 Festinger publicó su libro sobre disonancia cognitiva, el cual generó un nuevo interés x los procesos cognitivos q subyacen a la cond social. El éxito d la tª d la disonancia, q postulaba q las personas necesitan mantener consistencia psicológ entre sus cogniciones, se consolidó con la emergencia d otra tª cognitiva, la tª d la atribución,  q analiza cómo los indiv llegan a explicar las acciones y actitudes d otras personas. En la investigación tardía d la atribución, hubo un interés x los errores y los sesgos en el proceso atributivo (errores en la interpretación d la actividad d otras personas); lo cual coincidía con la idea d la psic cognitiva d las limitaciones del procesamiento humano d la inf. La cognición social comenzó a emerger como investigación a finales d los 60.


6.- La emergencia de Europa

Los últimos años 60 vieron la emergencia d la psic social europea, al mismo tiempo q empezaba el declive d la investigación sobre grupos en EE.UU. H. Tafjel y S. Moscovici crearon en Europa nuevas perspectivas sobre cond grupal e influencia social. 





TEMA    2 



Definición de la psicología Social


1.- La necesidad de la explicación psicosocial

Aa como Zajonc, Jones y Pérez, atribuyen la aparición y desarrollo d la psic social como ciencia a la demanda d explicación d los conflictos sociales. Surge en contextos d grandes conflictos sociales, como es la sociedad d los EE.UU.; y su desarrollo posterior ha estado marcado x las tensiones exptadas en cada periodo. Su gran expansión en los 50, se debe  a un aumento d la conflictividad en culturas d todo el mundo. 

Esto se debe a q la conflictividad está fuera del poder explicativo d las ciencias tradicionales; la complejidad d las relaciones interpersonales e intergrupos, y entre éstos y las instit sociales provocaron la emergencia d la psic social como intento d com prender esta gran diversidad social existente y d sus consecuencias para la sociedad.


2.- Unidad y diversidad del objeto de análisis

Para poder dotar a la psic social d unidad con la variedad d contenidos q posee, se han propuesto 2 enfoques, el clásico y el enfoque d los dominios d análisis.



2.1.- El enfoque clásico
Representada x Tesser; consiste en establecer unos niveles o escalones en func d su complejidad social. Los contenidos psicosociales se ubican en alguno d estos escalones.

Tesser distingue 3 escalones: intrapersonal, interpersonal y el colectivo, los cuales están organizados en una dimensión d complejidad creciente. Esta estrategia se basa en la aplicación d la metáfora d los niveles d análisis a los contenidos d la psic social. Pero esta metáfora presenta varias dificultades: supone, sin pruebas, q unos niveles son + básicos q otros; ejem: Tesser supone q lo intrapersonal es + básico q lo colectivo.



2.2.- El enfoque de los dominios de análisis
Sapsford cambia el concepto d nivel x el d dominio, el cual es ajeno a las jerarquías. El término proviene d la política (un dominio es un territorio con 1 solo gobierno). 

Sapsford distingue 4 dominios: las sociedades o instit sociales, los grupos, las relaciones interpers y los elementos constitutivos d las pers. Entre los dominios debe haber una relación, pero Sapsford descarta q ésta sea la jerarquización (convertiría el dominio en nivel) o la compartamentalización (renunciaría al carácter unitario d la psic soc), y aboga x la complementariedad ( así todos los dominios serían imp para la psic soc).




2.2.1.- El dominio societal

El término societal se debe a Himmelweit, q abogó x el estudio del ambiente, su cultura y sus instit, es decir, una psic societal. Para Sapsford el dominio societal se ocupa d las relaciones entre clases y grupos, no entre los indiv; relaciones ancladas en las estruct sociales y en el sist económico.

El corte societal parte del siguiente supuesto: la soc es un conj, no es ni la propiedad ni la creación d pers concretas o grupos d pers. La soc es preexistente. Es ella la q constituye a los indiv y no vicversa. Dentro d este dominio ubicamos los procesos colectivos con 2 caract: 

a) Son ext a las pers indiv

b) Se apoyan en interacciones, instituc y representaciones compartidas socialmente.

Varios aa hacen una distinción entre cultura y estruct soc en este dominio: para House cult es un conj d creencias q comparten las pers d una soc concreta, y para Hofstede la programación colectiva d la mente q distingue a unos grupos d otros. Para Miller-Loesi estruct soc es aquello q los indiv d un sist social hacen colectivamente, mientras q cult es aquello q creen colectivamente. Para House, la estruct soc marca ciertas pautas q se establecen entre las pers; refleja las diferencias soc en la posesión d recursos y d poder.

Esta distinción es sólo analítica (en la realidad van unidos ambos conceptos), y son la base d 2 explicaciones societales: 

a) De corte estructural, q recurre a las caract d la situación, es contemporánea a la cond q se quiere explicar

b) De corte cultural, atribuye la persistencia d la cond a la operación d valores y creencias compartidas.

Para el análisis d este dominio se utilizan 2 tipos d indicadores macrosociales: 

a) Objetivos, q se obtienen d los datos d archivo o d documentos oficiales

b) Subjetivos, se obtienen con medidas d tendencia central mediante entrevistas.




2.2.2.- El dominio del grupo
Gran parte d la cond social relevante se da en contextos d grupo, en la interac grupal, a través d la cual los indiv establecen vínculos. El foco d análisis no está en lo q cada indiv hace, sino en los constructos grupales, q sólo se dan en el grupo fruto d la interac.

Para Cook existen muchos tipos d grupos diferentes, pero todos tienen algo en común: los indiv están unidos entre sí xq comparten el interés x la pertenencia grupal, lo q genera interdependencia, q a su vez, impulsa la actividad grupal coordinada.




2.2.3.- El dominio interpersonal

Destacan aa como Tesser y Sapsford. Este proceso necesita d la intervención d 2 o + pers, pero deben participar como un todo, esto es, cuando se realiza el análisis d una las relaciones interpers, el foco ha d estar en el análisis d pers indiv, y no en su pertenencia al grupo o su posición en un orden social. No se incurre en contradicción al poner el énfasis en cómo piensan, sienten y actúan las pers indiv, ni las explicaciones son individualistas, xq se tienen en cuenta la interac soc y la forma en q moldea los procesos indiv.




2.2.4.- El dominio intrapersonal

Según Tesser y Turner, el interés d la investigación actual en psicosocial es la cognición social x 2 motivos: 

a) Son ee sociales los q desencadenan la operación d los mecanismos cognitivos

b) El contenido d la cognición es social. La cognición se refiere al estudio d cómo opera la mente humana y es un ejemplo del dominio intrapers, q engloba las estructuras int d la pers indiv, así como los procesos q ocurren en su int. 

También adquieren importancia el estudio del conocimiento d uno mismo (el yo) y d los demás (percepción d pers, atribución) y el estudio d la actitud, como evaluación int y relativamente estable q cabe ubicar dentro d las pers indiv (visión intrapers).


3.- Psicología social y progresos colectivos

Al no prestar atención a los procesos colectivos caemos en el error denominado falacia ecológica. La 1ª consecuencia d este error es aceptar sin reservas mentales la entidad del dominio societal y d los procesos q se integran en él. Ejemp: la existencia d una memoria colectiva no es contradictoria con la d una memoria como actividad d las pers indiv. La memoria colectiva no es un simple repertorio d recuerdos indiv, es un proceso psicosocial q descansa sobre acciones, prácticas y símbolos sociales compartidos y dan lugar a productos culturales. Una 2ª consecuencia es la complementariedad q debe presidir la relación entre dominios.

Según Miller-Loessi, la psic social ha intentado establecer relaciones d carácter general y ha pasado x alto las relaciones circunscritas a contextos específicos. Pero en los últimos años ha empezado a distinguir entre lo émico (análisis d los proceso desde dentro y atendiendo sólo a una cultura), y lo ético (análisis desde una posición ext com-  

parando varias culturas).

La distinción émico-ético fue propuesta x Berry, ya q muchos aa habían intentado reproducir en sus contextos resultados obtenidos d estudios hechos en otros países; esto es lo denominó ética impuesta, y propuso una estrategia diferente, la ética derivada, con

sistente en realizar estudios émicos paralelos en distintas culturas; las convergencias entre los resultados nos permitirá identificar procesos equivalentes en las cult estudiadas.
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La evolución de la conducta social

1.- Relevancia d los planteamientos biológicos para la psicología social

Los científicos sociales aceptan una base biológica subyacente en R fisiológ o reflejas, pero no en comportamientos en el ámbito cognitivo, social o cultural, en los cuales se considera q el hombre está x encima d la biología. 

Las tª evolucionistas o biológ q explican la cond social son rechazadas x las siguientes razones: 

1. Son reduccionistas: intentan explicar cond complejas reduciéndolas a los efectos d los genes y su recombinación.

2. Son  deterministas: apelan a la influencia d los genes sin tener en cuenta el ambiente.

3. La cultura es + imp q los mecanismos psicológ a la hora d explicar la cond social.

4. Las explicaciones d los psicólogos sociales y las d los evolucionistas están en diferentes niveles, x lo q son incompatibles.

5. Algunos principios d los evolucionistas pueden ser aplicables a ciertos fenómenos estudiados x la psic social, pero sólo los d carácter muy básico (agresión,  cond sexual).

6. Las explicaciones evolucionistas son d sentido común, carecen d poder predictivo y no son sometibles a prueba.

2.- La explicación biológica de la conducta social

La explicación biológ pretende situar la cond en un contexto + amplio d la situación concreta, momento social y cultural en el q se manifiesta. Además, no afirma q todo lo q hacemos está  en los genes y es inevitable; nacemos con unas tendencias o predisposicio nes, las cuales  se desarrollan en interacción con las variables del medio. Así, la explicación evolucionista no sólo tiene en cuenta el contexto inmediato (la situación concreta), sino  también el contexto evolutivo (expcias acumuladas x las generaciones d la espe- cie), y el contexto ontogénico (expcias acumuladas a lo largo d la vida del indiv). X lo tanto, la cond es producto d la interacción entre los mecanismos psicológ evolucionados a lo largo d nuestra hª filogenética y las variables contextuales.

La evolución d la cond social humana ha sido estudiada x 3 disciplinas q surgen d la tª d la evolución d Darwin; además, coinciden en q la cond ha evolucionado al mismo tiempo q las caract físicas. 

Pero estas disciplinas tienen diferencias en sus enfoques:

1. La Etología: definida como el estudio biológico d la cond. Aunque al principio se preocupaba x los mecanismos fisiológ subyacentes en la cond, ahora se ocupa d las relaciones entre indiv dentro d un grupo, interacciones entre grupos y el papel d los factores ecológ en las estructuras sociales. Los etólogos no formulan tª aplicables a todos los casos , la observación y la descripción cuidadosa d lo observado permitirá la explicación y posible generalización. Como los psicólog evolucionistas, afirman q las variables del medio determinan la variedad d formas corporales y conductuales. Sus explicaciones tienen en cuenta  distintos niveles causales: evolución filogenética, desarrollo ontogénico, las causas inmediatas y la func adaptativa.

2. La Sociobiología: es el estudio biológ d la sociedad; intenta explicar los fenómenos presentes en las sociedades animales a partir d la tª d la evolución. No se preocupa x la explicación a otros niveles d los mecanismos evolucionados para adaptarse a los contex- tos actuales, se centra + en la transmisión d los genes a la siguiente generación. Tampoco se caracteriza  el énfasis en el apoyo empírico d sus afirmaciones.

3. La psic evolucionista: un híbrido entre las ant, pero con sesgo psicologista. Le interesan tanto los ambientes ancestrales en los q evolucionaron los mecanismos psicológ, como la forma en q esos mecanismos funcionan en contextos actuales. Caract d este enfoque es la idea d q existen diferentes formas d aprend q han evolucionado para hacer frente a distintas situaciones sociales y ambientales; x esta razón la mente es tan flexible y capaz d generar cond diferentes según la situación. Se diferencia d la Etología x el énfasis teórico y preocupación x la generalización d sus resultados; y difiere d la Sociobiología x q defiende la existencia d diversos mecanismos adaptativos diseñados a lo largo d la evolución, no busca un mecanismo general q aumente al máx nuestra aptitud.


         3.1.- La tª d la evolución por selección natural y desarrollos posteriores

Las disciplinas ant toman como marco teórico d referencia la tª d la evol x selección natural. La tª d Darwin sostiene q los rasgos q favorezcan la adaptación del indiv al medio en el q vive serán seleccionados a lo largo d la evol, y se manifestarán d una forma u otra en el repertorio actual d la especie. Los indiv q posean estos rasgos sobreviven y lo-gran reproducirse, transmitiendo estos rasgos.

Darwin se ocupó d la evol d los rasgos físicos y no d la cond, x lo q se ha ampliado su tª para explicar cond como la altruista: ¿cómo pueden propagarse estos genes si sus portadores mueren sin reproducirse?. Hamilton, estudiando la cond d las abejas, afirmó q un indiv X realiza una cond altruista si esto ayuda a otro indiv d su familia (q comparte parte d sus genes); cuanto mayor es el parentesco, mayor será la tendencia a comportarse d forma altruista. A este mecanismo evolutivo lo denominó aptitud inclusiva. D esta forma se propone q no es el indiv el seleccionado sino sus genes.

Los sociobiólogos denominaron la aptitud inclusiva egoísmo genético, ya q su finalidad no es actuar x el bien d otros, sino x el bien d los propios genes. 

Trivers propuso el altruismo recíproco para explicar la cond altruista con indiv no parientes. Es otra forma d aumentar nuestra aptitud inclusiva, ya q haremos una cond altruista si creemos q el otro indiv nos devolverá el favor . junto a esta cond se debió desarrollar otra para detectar a los tramposos q no nos devolverán el favor.

Trivers también amplió la tª d Darwin con la tª d la selección sexual (centrada en las diferencias entre sexos);  es una tª d la inversión parental. Darwin quiso explicar la existencia d rasgos en uno d los sexos q no favorecían a la supervivencia mediante la compe tición intrasexual (los indiv d un sexo compiten entre sí para acceder a indiv del otro sexo y reproducirse), y la selección intersexual (los indiv del otro sexo escogen a los indiv q poseen ciertos rasgos para reproducirse). Pero Darwin no determinó cuál d los sexos competirá x el otro y cuál va a distinguir los q poseen unas caract y los q no las poseen.

Según Trivers, el sexo q menos invierte en la fertilización es el q + competirá para el acceso al otro sexo, y el sexo q + invierte es el q + discriminará. No obstante, como el hombre también invierte en forma d recursos, también muestra un grado d elección.



3.2.- El estudio de la conducta social desde el marco evolucionista

Los enfoques evolucionistas d la cond destacan x su énfasis en las causas últimas (el xq), combinado con las causas inmediatas (el cómo). Las causas inmediatas se refieren a factores q provocan directamente una R (mecanismo fisiológ o psicológ, un E), y las últimas a las condiciones del ambiente biológ, físico y social q hicieron q unos rasgos fueran adaptativos y otros no.

Los psicól sociales estudian los procesos grupales, pero no estudian xq los indiv viven en grupos, ni xq forman determinadas relaciones. Las explicaciones d la psic social se puede enriquecer con las aportaciones d los enfoques evolucionistas, q se ocupan tanto del origen d los mecanismos psicológ como d sus funciones.

Los psicólog evoluc se apoyan en la tª d la selec natural y tª d rango medio derivadas d ésta para explicar los procesos psicológ d la cond. Elaboran  hipótesis d las tª; sus métodos empíricos son los mismos q los d la psic social, aunque también recurren a la compa ración entre diversas culturas y poblaciones para dar + fuerza a los resultados.

Un prototipo d investigación evol es la realizada x Buss sobre las diferencias sexuales en los celos. El enfoque evol sugiere q los celos son un mecanismo seleccionado a lo largo d la hª evol del ser humano para solucionar los problemas adaptativos q suponía la pérdida d relaciones importantes. Según la tª d selec natural , ambos sexos han sido perjudicados x estas pérdidas, así ambos experimentan los mismos celos. Pero la diferencia esta en los sucesos q los activan: en los hombres es la percepción o sospecha d infedelidad sexual d su pareja, mientras q en mujeres es la infidelidad emocional . 

Esto ha sido confirmado con diversos estudios; y la evidencia transcultural muestra q los resultados  no son exclusivos d una población concreta.

Aunque se hable d procesos evolucionados x presiones ambientales, no se trata d meca nismos  inflexibles e incapaces d adaptarse a situaciones nuevas q canalicen la expresión d esos  mecanismos en un sentido o en otro.  Los psicól evol apuntan otro fenóme no: el carácter desadaptativo o perjudicial q poseen algunos mecanismos para la situa- ción actual  (muy diferente a la situación en la q fueron seleccionados). Aunque prestan atención a las diferencias entre sexos, los psicólog evoluc reconocen q no toda la cond  humana esta así diferenciada.


4.- La base biológica de la conducta social humana

Aparte d las ventajas q conlleva vivir en grupo, también implica unas exigencias, las cuales han impulsado la evolución d estrategias y mecanismos d funcionamiento en un ambiente social. Muchas veces, estas exigencias pueden ir en contra d los intereses d un indiv; x lo q también debieron desarrollarse mecanismos para permanecer en el grupo en condiciones d desventaja (q es menos desventajoso q vivir en solitario).

Según Baumeister y Leary, existe un motivo social en el hombre q ha evolucionado xq ha impulsado a éste a permanecer en grupo, la necesidad d pertenencia. Leary estudió el tema d la autoestima, tratado x Festinger (tª d la comparación social) y Tajfel y Turner (tª d la identidad social); este motivo nos impulsa a disminuir la probabilidad d ser recha zados x otras personas y evitar la exclusión social. Muchos estudios muestran q el rechazo social disminuye la autoestima + d lo q la aceptación la aumenta; así, la func d este motivo es + evitar la exclusión q facilitar la inclusión.

La convivencia en grupo genera problemas xq los intereses d los miembros entran en competencia; x lo q se hacen necesarias estrategias para alcanzar las propias metas y contrarrestar los impedimentos d los demás. Una estrategia puede ser las alianzas coope rativas, q pueden basarse en el parentesco (aptitud inclusiva) o en la reciprocidad (altruismo recíproco); el establecimiento d una jerarquía d dominancia, q ayuda a mantener la estabilidad en el grupo. Al mismo tiempo, la presencia d otro grupo con los mismos intereses pone en peligro la aptitud inclusiva d los indiv, x lo q se desarrollaron mecanismos para diferenciar los indiv d otros grupos para evitar la agresión y el altruismo desventajoso. Esta es la explicación evoluc d la diferenciación intergrupal. 

Para el enfoque evoluc, la capacidad humana para la cultura surgió mediante selec natural debido a los beneficios adaptativos q ésta proporcionó. Este enfoque rechaza los argumentos sociales sobre la cultura, q afirman q la cultura controla la naturaleza huma- na, reduce al hombre en un receptor pasivo d las influencias culturales.


5.- Argumentos contra los argumentos en contra

1. Los científicos evoluc explican la cond humana en el plano genético (reduccionismo biológico)( lo q se hereda no son las cond, sino las tendencias o los mecanismos q per- miten q determinadas cond sean activadas x variables ambientales.

2. La cond está totalmente determinada x los genes y no x el ambiente, d forma q es ine- vitable (determinismo genético)( las tendencias q tenemos han sido selec x los requisitos del ambiente ancestral, y sólo se ponen en marcha cuando el contexto los provoca .
3. La cultura desempeña un papel + imp en la cond social humana q los mecanismos psicológ simples q hayamos heredado.( ese pto, como el ant, implica q sólo puede haber una causa para la cond. O genes o ambiente.

4. Pero los evoluc no creen en la mono-causalidad, sino en la interacción d los factores causales.Las explicaciones d los psicól sociales y las d los biólogos evoluc son incompatibles o irrelevantes entre sí.
5. Como mucho, los principios evoluc serían aplicables  a aspectos muy básicos d la cond social humana (cond sexual, agresión, emociones).

6. Las explicaciones evoluc son d sentido común, carecen d poder predictivo y no son científicamente contrastables.


6.- A modo de conclusión
Los psicól sociales explican la cond d los hombres diciendo q hacen lo q hacen xq les resulta reforzante o reduce el malestar, pero no explican xq unas cosas son + reforzantes q otras; x lo q la tª d la evolución podría servir d marco explicativo q englobe otras tª d alcance medio, como son las tª d la psic social.

Tener en cuenta la perspectiva evoluc evita a los psic sociales caer en algunos errores  como atribuir un fenómeno a una norma arbitraria d nuestra cultura cuando ese fenómeno se observa en otras culturas; o pretender comprender los procesos subyacentes en la cognición social a partir d los q intervienen en la cognición no social.

La conclusión es q no sólo hay una incompatibilidad entre el enfoque evoluc y el psico social, sino q ambos se necesitan mutuamente para una comprensión + profunda d la conducta social humana.  






TEMA     4





Percepción de personas


1.- Percepción e interacción

Nuestra reacción ante una persona q se nos acerca dependerá d:

a) Un reconocimiento d emociones: a partir d la observación d su rostro y d otras señales no verbales determinamos si la persona está triste, eufórica, feliz o angustiada.

b) Formación d una impresión: unimos los diversos elementos informativos q recogemos en los primeros instantes d la interacción (vestimenta, atractivo, forma d hablar).

c) Atribuciones causales: buscamos alguna causa para explicar la cond d la pers. Las causas pueden ser estables, inestables, int y ext.

d) Utilizamos esquemas para procesar rápidamente la inf q vamos recibiendo. La utilización d esquemas no es un proceso, sino una actividad subyacente en todos ellos. Todos tenemos esquemas d situaciones, d personas, y esquemas d nosotros mismos.

e) Procesos d inferencia social: mediatizan nuestra reacción x la forma en q procesamos la inf.

Uno d los principios constantes d nuestra vida cotidiana es la necesidad d predecir la cond, sentimientos, pensamientos y acciones d los demás, sobre todo en la medida q nos afectan.


2.- Desarrollo histórico de los estudios sobre percepción de personas

El pto d inflexión en el estudio sobre percepción d pers fue el simposio celebrado en Harvard (1957), q dio lugar a la publicación d Person perception and Interpersonal Behavior d Tagiuri y Petrullo.

El estudio sobre percepc social ant se centraba enla exactitud en la formación d impresiones. El cambio se inició con los estudios d Asch y la corriente del New Look, q se centró en el estudio del proceso x el cual se forman estas impresiones e introdujo las mo tivaciones y expcias d los perceptores en el proceso d la percepción del mundo real. Lo fundamental d este enfoque es concebir la percepción como un proceso selectivo dinámi co y funcional: percibir es formular hipótesis y tomar decisiones. 

A partir del simposio, las principales líneas d investigación fueron: 

El perceptor como:

1) Lector d emociones

2) Buen juez d la personalidad

3) Integrador d la información

4) Atribuidor causal

5) Actor motivado.


3.- Definición y características

La percepc comprende 2 procesos: 

1) La recodificación o selección d datos q nos llegan del ext, reduciendo su complejidad y facilitando su almacenamiento y recuperación en la memoria

2) Un intento d ir + allá d la inf obtenida, para predecir acontecimientos futuros y evitar o reducir la sorpresa.

La percepción d personas y la d objetos tienen las siguientes semejanzas:

a) Ambas están estructuradas, cuando percibimos (pers o obj) creamos un orden. La forma + básica d organizar es crear categorías; así, las pers diferimos en el tipo d catego rías q utilizamos, aunque en determinadas circunstancias o momentos todos tendemos a usar categorías similares.

b) En ambas percepciones tendemos a buscar los elem invariantes d los ee percibidos para poder predecir la cond d los demás; no prestamos atención a los aspectos d la cond superficiales o inestables (q nos ayudarán a predecir la cond).

d) Nuestras percepciones d los obj y d los demás tienen significado.

Sin embargo, las diferencias son importantes y pueden sintetizarse del siguiente modo:

a. Las pers son percibidas como agentes causales, los obj no; x esto el factor engaño es imp en la percepción d personas, y es irrelevante en la d los obj.

b. La otras pers son similares a nosotros, lo q nos permite hacer inferencias. D forma inevitable, la percepción social implica al propio Yo. 

c. La percep d pers suele darse en interacciones d carácter dinámico (cuando percibimos somos a la vez percibidos). En nuestra presencia, la otra pers puede manejar la impresión q quiera causarnos; además, nuestras expectativas respecto a ésta pueden influir en nuestra actitud hacia ella, la cual puede influir en la respuesta q esta pers emita.

d. La percep d pers es + compleja q la percep d ee físicos (la percep social es + difícil d comprobar).


4.- Formación de impresiones
La formación d impresiones es un proceso mediante el cual se infieren caract psicológicas y otros atributos a partir d la cond.



4.1.- La investigación d S. Asch

Para Asch, la impresión global es la suma o unión d todos los elementos inf; el valor d cada uno es indep d todos los demás. Los diversos elementos están organizados como un todo, d forma q cada rasgo afecta y se ve afectado x los demás, formando una impres dinámica difícil d predecir a partir d los elementos tomados x separado.

Los rasgos centrales d las impresiones son los q tienen + impacto sobre los demás, y sirven como elementos aglutinadores d la impresión. 

Para Asch, un cambio en una d las cualidades produce una modificación sustancial en la impresión global. Este cambio posee una direc específica y no puede confundirse con el efecto halo (un rasgo positivo lleva asociado otros rasgos positivos, y un rasgo negativo otras cualidades negativas); este efecto no puede explicar xq el cambio no se produce en todas las cualidades, x lo q Asch distingue entre rasgo central y periférico.

La func y el contenido d un rasgo depende del ambiente o contexto; en cada conj d caract o globalidad particular , hay un par d caract centrales, pero, si un rasgo cambia d contexto, se produce una modificación en su contenido o significado.

El trabajo d Asch inició 2 líneas d investigación: 

1) Las distintas formas en las q la inf es procesada y combinada

2) La relación entre rasgos estímulo y rasgos respuesta; esta línea d investigación desembocó en las Teorías Implícitas d la Personalidad.



4.2.- Integración de la información

La inf q recibimos está fragmentada en pequeñas piezas informativas. Gran parte del trabajo cognitivo q las pers hacen cuando forman impresiones es intentar combinar estas piezas d inf, sobre todo cuando la inf no es coherente: resolución d inf contradictoria. 

Las o modelos q intentan explicar cómo combinamos la inf se dividen en:

1) Modelos d tendencia relacional: coinciden con Asch y la Gestalt: los elementos inf forman un todo significativo, cada caract tiene un significado diferente en cada contexto, y no es indep d las otras caract. 

Cuando el indiv recibe inf inconsistente, puede hacer 2 cosas: 

a) Cambia el significado d las caract (1º en la dimensión descriptiva y luego en la dimensión evaluativa)

b) Inferir nuevos rasgos para reducir las contradicciones.

2) Modelos d combinación lineal: los elementos no cambian d significado, se combinan entre sí d tal forma q la impresión es la combinación aditiva d algunas propiedades del E. El valor d cada rasgo es indep del valor d todos los demás. 

Algunos modelos son:

1. Modelo suma: la impresión final es el resultado d la suma d los valores d cada uno d los rasgos x separado.

2. Modelo promedio: la impresión final es el resultado d la media aritmética d los valores d cada uno d los rasgos x separado.

3.  Modelo d la media ponderada: las limitaciones del modelo ant llevaron a Anderson a formular otro modelo(     impresión  =   Po Io  + (pI  /  Po  +  (p

Po es el peso d la impresión inicial, Io es la impresión inicial, p es el peso d cada uno d los elementos informativos e I es el valor d cada elemento inf. El valor d I es el mismo en cualquier contexto, pero el Po varía según las circunstancias. La Io es una especie d sesgo general q utilizamos en nuestras percepciones, y el Po depende del nº e importancia d los elementos informativos.

Según este modelo, la solución d la aparición d E d inf contradictoria es desestimando la inconsistencia, otorgando menor peso a los elementos q son contradictorios con los aparecidos previamente (esto se produce en la dimensión evaluativa).

Las investigaciones han encontrado resultados difíciles d explicar x estas tª, como el efecto negativo del contexto( cuando un rasgo + se asocia a otro -, resultando una impresión extremadamente -.

Según Fiske y Neuberg, las pers nos formamos impresiones utilizando el modelo d Asch y los modelos d combinación lineal. El modelo d estos aa dice q cuando percibimos a una pers, lo 1º q hacemos es una categorización inicial (basada en señales físicas o situacionales); si la pers no nos interesa el proceso d formación d impresiones se detiene, en caso contrario, prestamos atención a los elementos informativos q presenta. Este modelo es un continuo, las fases se dan sucesivamente: categorización, recateg. e integración d los diferentes elementos informativos.


5.- Teorías implícitas de la personalidad



5.1.- Definición
El término Tª implícitas d la personalidad (TIP) tiene 2 acepciones básicas:

1. las TIP designan aquellas creencias q cada 1 d nosotros tiene sobre el ser humano en general, especialmente en la frecuencia y variabilidad d un rasgo d la personalidad.

2. Son las creencias acerca d q rasgos d la person suelen aparecer unidos.

Las TIP son tª xq las creencias acerca d las asociaciones entre rasgos están estructuradas; son implícitas  xq no suelen estar formuladas en términos formales, siendo con frecuencia inconscientes (x lo q se denominan ingenuas); y son d la person xq su contenido lo constituyen atributos personales. Las TIP son idiosincráticas: cada indiv, a lo largo d su vida y fruto d la expcia, desarrolla sus propias TIP. Las pers utilizamos las TIP debido a nuestra necesidad d dotar d orden y significado a nuestras percepciones.

Para Asch, no existen asociaciones fijas entre rasgos, y el proceso d formación d impres sería: rasgos estímulo ( impresión  ( inferencias respuesta; x lo q es difícil predecir los rasgos R a partir d los rasgos E, dado q no sabemos la impres q el indiv se hará.

Sin embargo, Bruner y Tagiuri propusieron el término TIP para designar el hecho d q las pers tenemos una idea d q caract  van unidas, así, hacemos inferencias directamente a partir d los datos q tenemos, sin necesidad d una impres interviniente.

Wisher reinterpretó los resultados d Asch, estudiando las relaciones entre rasgos: si conocemos las relaciones entre rasgos, podemos predecir la impres, rasgos R, q se formarán los perceptores a partir d los rasgos E . Al contrario q Asch, un rasgo es central no cuando tiene una alta correlación con los rasgos E, sino con los rasgos R.



5.2.- Asociaciones entre rasgos
Osgood y col encontraron tres dimensiones con las q asociamos rasgos: actividad (activo-pasivo), potencia (fuerte-débil) y, la + utilizada, evaluación (bueno-malo).

Rosenberg consideró q la dimensión evaluativa se subdividía en diferentes tipos d contenido evaluativo; así, los suj diferencian entre competencia social y competencia intelectual, e identificó las siguientes categorías evaluativas: madurez, preocupación x los demás, integridad, estabilidad psicológ y atractivo físico.

Además, existen otras caract d los rasgos, su contenido descriptivo; q influyen en las asociaciones q las personas establecemos. Peabody sugiere q las pers se guían +  x el contenido descriptivo d los rasgos q x el tono evaluativo q conllevan.


6.- Factores que influyen en la percepción de personas



6.1.- Factores asociados al perceptor

Los 1º estudios sobre el perceptor se centraron en la exactitud d la percep; se consideraba q la exactitud era una aptitud general. Después, el New Look concedió mayor importancia a los motivos, necesidades y expectativas del perceptor; y, actualmente, se consideran las metas y objetivos del perceptor.

Jones y Thibaut dividieron en 3 categorías los tipos d metas q buscamos cuando percibimos a otra pers:

1. Probar y confirmar sus propios valores

2. Comprender a la otra pers y las causas d su cond

3. Determinar si esa cond se ajusta a alguna regla o la viola

Fiske cree q las motivaciones se combinan con las circunstancias para crear metas q favorecen el procesamiento d cada elemento o la categorización automática d la pers. Así, se distingue entre situaciones d diagnóstico: el objetivo es formar una impresión global y exacta d la pers; y situaciones d acción: el perceptor persigue objetivos poco relacionados con la formación d impresiones (las impresiones son + simples).

Respecto a las expectativas, podemos distinguir entre: 

1. expect basadas en la catego- ría o estereotipos

2. expect basadas en el estímulo: reflejan el conocimiento previo q el perceptor tiene sobre la pers percibida.

Existen otros factores q están relacionados con el perceptor e influyen en sus percepc: 

1. Familiaridad: la percep es + compleja cuanto + familiar es la pers percibida; produce el efecto d la mera exposición la frecuencia d la exposición, hace q la pers estímulo se  convierta en + atractiva. 

2. Valor estímulo: el valor q el E tiene para los jueces afecta a su percepción, acentución perceptiva. Esto produce el efecto halo.

3. Significado emotivo del E: depende del poder del E para producirnos consecuencias + o -. Produce dos fenómenos: defensa perceptiva (ee amenazadores tienen altos umbrales d reconocimiento); perspicacia perceptiva (bajo umbral d ee beneficiosos)

4. Experiencia: las pers con expcia con ciertos rasgos realizan percepciones + exactas.



6.2.- Variables asociadas a la persona percibida
La pers percibida intenta, d forma consciente o incosciente, regular o controlar la inf q presenta al perceptor, esto es el  manejo d la impresión q es producto d la percepc social

Además d buscar la aprobación social, hay otras motivaciones q justifican este manejo: 

1. Auto-ensalzamiento (mantener o aumentar la autoestima)

2. Auto-consistencia (validar las creencias q tenemos d nosotros mismos)

3. Auto-verificación (aprender la verdad d nosotros mediante la obtención d inf diagnóstica).

Las estrategias q utilizamos en este manejo d la impres son: 

1. Congraciamiento: intentar aparecer d forma atractiva, en conformarse a las expect del perceptor. El éxito d esta estrategia depende d: 

a) lo importante q es para la pers E ser atractiva

b) la probabilidad subjetiva d éxito

c) d lo legítima q resulte la utilización. 

2. Intimidación: se intenta mostrar el poder q se ejerce sobre la otra pers mediante temor y amenazas; suele darse en relaciones no voluntarias.

3. Autopromoción: mostrar las habilidades y facultades y ocultar los defectos; la eficacia d esta táctica aumenta si se reconocen fallos menores.

Otras estrategias buscan suscitar el deber moral o la culpabilidad. Una estrategia relacionada con el rendimiento es la auto-incapacidad (se aumenta la posibilidad d q un fracaso se atribuya a factores ext y el éxito a factores int). Otra estrategia es el disfrute del reflejo d la gloria d otros (sentir el orgullo del éxito d otros).

La habilidad d cada pers en el manejo d la impres se puede detectar mediante la escala d auto-observación  d Synder (puntuaciones altas(mejor control).



6.3.- Factores relativos al contenido de la percepción




6.3.1.- Efectos de orden

Asch encontró evidencias d q el efecto primacía, esto es, los 1º términos establecen u- na dirección q ejerce un efecto continuo sobre los post: el efecto d primacía se da con mayor probabilidad cuando los suj se comprometen con el juicio basado en la 1ª inf; en cambio, si la inf reciente es + fácil d recordar o + viva, aparece el efecto d recencia.

Para explicar el efecto d primacía, se crearon 2 hipótesis: 

1. Hipót d la desestimación, los últimos adj son ignorados en la medida q son inconsistentes con la inf predominante.
2. Hipót d la disminución d la atención, los suj prestan menor atención a los últimos adj x cansancio o xq los consideran menos creíbles o importantes.




6.3.2.- Tono evaluativo de los elementos informativos

La inf q tenemos d una pers, + o -, tiene mayor influencia en la impres formada; una 1ª impres – es + difícil d cambiar q una +. Para explicar el mayor interés x la inf negativa se ha sugerido una motivación egoísta del perceptor, o q la inf – tiene un mayor impacto debido a q es – habitual.




6.3.3.- Información única y redundante

La inf única o peculiar tiene un mayor impacto sobre la impres q la inf redundante.




6.3.4.- carácter ambiguo de la información

Un rasgo ambiguo suele tener menor importancia q uno preciso y claro. La susceptibilidad  d confirmación d un rasgo depende d: 

1. La visibilidad del rasgo

2. La cantidad d indicios necesarios para la confirmación d la presencia o no d ese rasgo

3. El grado d concreción del rasgo.




6.3.5.- El propio contenido de la información

La inf q recibimos al percibir a una pers se refieren básicamente a la apariencia física, la conducta y los rasgos d la personalidad.

Otros contenidos importantes son la inf sobre relaciones, metas y objetivos q persigue y sobre contextos. La importancia d cada uno d estos tipos d contenido depende en gran medida del contexto, d los objetivos del perceptor, así como d la propia caract.

TEMA    5

Cognición social


1.- Introducción
Uno d os principios + establecidos en cognición social es q las personas no se acercan a las situaciones como observadores neutrales, sino q sus expectativas y deseos influyen en nuestra percepción d la realidad.

La Psic social se diferencia d la Psic en su obj d estudio: la psic estudia la cognición en general (obj y realidad física), y la psic social se centra en la cognición d los fenómenos sociales. Sin embargo, lo q diferencia lo social d lo no-social no es la naturaleza del obj, sino la relación q se establece con éste. Así, hablamos d procesamiento social d la inf.

Para Moscovici, las represent sociales son ideas, pensamientos y conocim q comparten los miembros d una comunidad. Éstas represent, elaboradas x os grupos, cumplen 2 func: ayudan al indiv a dominar y dar sentido a la realidad y facilitan la comunicación.

Esta perspectiv se opone a la perspec individual, en la q cada indiv construye sus propias estructuras cognitivas a partir d las interacciones con su entorno físico y social.

En el conocim social intervienen 2 elementos: 

1. La realidad: todo conocim es conocim d algo q tiene sus caract determinadas

2. Todo el conocim previo del perceptor, q está al macenado en su mente. 

Estos 2 elementos constituyen la dimensión estática o estructu- ral del conocim social. Sin embargo, el acto d percibir es relacionar los ee ext con el conocim previo.


2.- Representaciones mentales



2.1.- Redes asociativas
Las represent consisten en nódulos conectados x vínculos d diferentes tipos; así, la memoria es una gran estructura asociativa interconectada. Los vínculos se forman cuando los obj q unen se exptan asociados; además, varían en fuerza y son estables en el tiempo

Los nódulos varían x su propiedad d activación. El recuerdo consiste en seguir ciertos vínculos a partir d la activación d determinado nódulo.

Una aplicación d las redes asociativas en la psic social se observa en el estudio d los estereotipos, definidos como vínculos asociativos entre un nódulo q representa a un grupo social y varios rasgos o evaluaciones. Devine afirma q todas las pers han aprend a asociar grupos soc con atributos estereotípicos consensuados; aunque, mientras q los estereot se activan d forma automát, las creencias lo hacen d forma controlada.



2.2.- Esquemas
Los redes asociativas suponen la existencia d nódulos básicos sin estruct int, así los sig nificados se construyen combinando nódulos en un proceso d abajo hacia arriba. Los esquemas, q tienen su origen en la psic d la Gestalt, son representa gran escala con una estruct int significativa; así, es el esquema el q dota d significado a las partes constituyentes en un proceso d arriba hacia abajo.

Los aa q defienden este enfoque señalan q:

1. Los esquemas son unidades estructuradas d concoc general sobre un obj o concepto. Algunos tipos d esquemas son: esquemas d personas, del yo, d roles o estereotipos y d sucesos o guiones.

2. Los esquemas representan un conoc abstracto + q episodios vinculados a determinados tiempos y contextos.

3. Su activación es un proceso d todo o nada. Aunque un esquema esté x debajo d su umbral d activación , puede variar en accesibilidad (q depende d la frecuencia d uso y d la recencia d su activación); a mayor accesibilidad + probabilidad d ser activado.

4. Los esquemas son unidades independientes.

Las func del esquema son: 

a) Favorecen la atención hacia la inf relacionada con el esq.

b) Interpretar esa inf

c) Ayudar en la recuperación d la inf d la memoria. 

Estos efectos ocurren generalmente d forma preconsciente.

El concepto d esquema está relacionado con el d prototipo: conj abstracto d caract comúnmente asociadas con los miembros d una categoría, teniendo cada caract un peso asignado relacionado con el grado d asociación q tenga con la categoría. Una d las principales caract d este enfoque es el énfasis q pone en la organización jerárquica d estas estruct cognitivas; así, las caract se sitúan en diferentes niveles d generalización.



2.3.- Ejemplares
Las represent mentales no contienen generalizaciones, inf sobre ee o expcias especí- ficas, sobre todo, casos típicos o buenos ejemplos. En lugar d almacenar algún prototipo promedio, almacenamos y recordamos los ejemplares + claros.

Según Fiske y Taylor los ejemplares tienen algunas ventajas frente a los prototipos: 

1. Tiene en cuenta las asociaciones entre atributos q forman parte d una misma estruct cognitiva; esto es imp para hacer inferencias d unos elementos a partir d otros

2. Representa la inf sobre la variabilidad dentro d una estruct cognitiva

3. La modificación d las estructuras consiste en q cuando aparece algo q no encaja en los ejemplos existen- tes, se crea una nueva instancia

4. La activación no es d todo o nada, diferentes subconj d represent pueden ser activados x diversos indicios o contextos.


3.- La activación del conocimiento
Del sinnúmero d represent existentes en nuestra mente, sólo algunas están activadas cuando respondemos a los ee del entorno; el hecho q se active una u otra represent influye en nuestra percepción d la realidad. La activación depende 3 factores:



3.1.-  Accesibilidad

Es el potencial d activación del conocim disponible, es decir, hay cierto conocim q tiene + probabilidad d ser activado q otro; esto depende d lo recientemente q haya sido activado, d su frecuencia d uso o d las caract d la inf.

La recencia d una activación previa y la frecuencia d uso aumentan las probabilidades d activación. Además, los indiv, y también los grupos, diferimos en la accesibilidad d determinados constructos; los constructos d fácil accesib son los relacionados con nosotros mismos (debido a q se activa con frecuencia); probablemente seamos esquemáticos del Yo en una dimensión si ésta es imp para nosotros o ocupamos una posición extrema.

Hay caract d la propia inf  q la hacen + o – accesible, como es su carácter llamativo.

Aunque la preactivación d un concepto facilita su accesib, no implica q la nueva inf se considere perteneciente a esa categoría preactivada (efecto d asimilación). También se da el efecto d contraste: después d preactivarles rasgos – a unos suj, éstos pueden ver ee post como + positivos q a otros suj q se les ha preactivado rasgos +.



3.2.- Aplicabilidad
Es la relación entre las caract del conocim almacenado y las caract del E. Cuanto mayor es la correlación entre ambos, mayor es la aplicabilidad del conocim al E y mayor la probabilidad d q el conocim sea activado. Pero no debe confundirse con la con sistencia, ya q un constructo cuyas caract sean inconsistentes con el E puede tener mayor aplicab q un constructo cuyas caract son irrelevantes.

Establecer el grado d superposición entre lo percibido y lo almacenado es un proceso d categorización. Tradicionalmente, para incluir un E dentro d una categoría, éste debía te ner unas caract necesarias y suficientes q compartía con los otros integrantes d la categ; luego surgió la perspectiva del prototipo: la pertenencia a una categ es algo probabilístico, no d todo o nada; los integrantes comparten cierto aire d familia y no es necesario q tengan los mismos atributos. Como el categorizar depende del parecido del prototipo con la categ, los límites entre categ son difusos.

Higgins diferencia entre aplicabilidad o bondad d ajuste y susceptibilidad estimada d utilización: q es el grado en q el perceptor considera apropiado o relevante aplicar un conocim ; así, aunque un conocim esté activado (x su accesibil y aplicabil), puede q no se utilice conscientemente si se percibe irrelevante.

En la cognición social se ha enfatizado el papel d la accesibil en detrimento d la aplicabil, pero para Oakes la aplicabil o ajuste tiene un papel crucial. 

El ajuste puede ser: comparativo (d carácter perceptivo), o normativo (significado social d las diferencias y semejanzas observadas).


3.3.- Saliencia
Fenómeno q ocurre en el momento d la exposición al E, guía la atención d forma selectiva hacia algún aspecto d éste sin predisposición previa x parte del perceptor. Está relacionado con las propiedades d la situación, no con las del perceptor. Un obj pude ser saliente debido a sus propiedades absolutas (prominencia natural) o a sus propiedades en comparación a las d los otros obj q están en la situación (distintividad comparativa). 

Con frecuencia es difícil distinguir entre ambos tipos d saliencia, ya q mucha inf es saliente no x  su carácter físico, sino x su significado social q en nuestro medio se ha dado a ese carácter físico.



3.4.- El heurístico de disponibilidad

Se utiliza cuando el indiv estima la frecuencia o probabil en func d la facilidad con q los ejemplos o asociaciones vienen a su mente. La diferencia entre el heurístico y la disponibilidad es q el 1º es una expcia subjetiva. Es el juicio consciente d q determinadas d una categ son + fáciles d activar, lo q hace q se estime una mayor frecuencia d éstas.


4.- Consecuencias de la activación del conocimiento

La construcción d toda nuestra expcia consciente se basa en el conocim almacenado en la memoria. El conocim previo se utiliza como marco q dirige la atención hacia los as- pectos significativos d la inf. Esto es, permite la construcción d una visión estable y co- herente del mundo y d uno mismo.



4.1.- Atención

Fiske y col. han mostrado los efectos d la activación d determinadas represent mentales sobre la atención. la activación d un conocim guía la atención hacia determinados aspectos del E congruentes con el conocim.



4.2.- Codificación, interpretación y organización de la información

El conocim activado influye en la interpretación d los ee q se perciben, sobre todo cuando éstos son ambiguos o si se carece d inf sobre ellos; aunque la influencia también se da con inf menos ambigua.

La codificación e interpretación d lo q percibimos no consiste sólo en resumir la inf recibida, sino q posee una dimensión social, relacionada con el sist d valores del indiv. 

La corriente del New Look enfatizó la import d la personalidad y otras caract sobre la percepción. La import d los valores se observa con el denominado error d sobreinclusión categorial: identificar como miembro d una categ a un elemento q no lo es. Ade más, la sobreinclusión se da + en las categ q poseen una valoración negativa.



4.3.- Memoria y recuperación de la información

El conocim activado influye en la inf q es recordada. Así, el conocim activado influye en la atención, procesamiento y recuperación d la inf. Los recuerdos no son reproducciones fidedignas d las expcias almacenadas, sino q son construcciones realizadas en el momento d la recuperación, x lo q depende d la represent q está funcionando en ese momento.

El conocim activado puede ser un constructo específico y momentáneo, o puede consistir en creencias + estables y duraderas mantenidas x los perceptores sociales. Así,

 tenemos 2 tª respecto a la relación entre el pasado y el presente: 

1. Apenas hay cambios temporales

2. Las cosas cambian, x lo q las pers distorsionan sus recuerdos del pasado. 

Aunque el conocim activado opera antes y después d recibir la inf, se ha demostrado q su efecto es mayor si opera desde el principio, filtrando la inf q se recibe.




4.3.1.- Información consistente frente a inconsistente
Existe una tendencia a recordar mejor la inf congruente con las expectativas previas q la inconsistente o irrelevante. Aunque, Hastie y Kumar encontraron q los suj recordaban mejor la inf inconsistente, seguida d la congruente y peor recuerdo para la irrelevante. 

Se han encontrado diversos factores q influyen en el tipo d inf q se recordará, como es la fuerza d la representación: si son conocim débiles o q están en desarrollo, el indiv presta atención y recuerda la inf inconsist; pero si están desarrollados los indiv intentan validar o ratificar la inf, x lo q recordará la inf consist. Pero si la estructura cognitiva está muy desarrollada (expertos), la inf q sale favorecida es la incongruente.

         4.4.- Realización d evaluaciones, juicios, predicciones, inferencias y conductas

El conocim activado también influye sobre la realización d juicios, evaluaciones, predicciones, inferencias y conductas.

En la cognición social se ha estudiado la conducta irracional, los afectos y emociones o los conflictos intergrupales. Así, cuando se activa un conocim referido al grupo d pertenencia d las pers percibidas o del perceptor, se producen efectos cognitivos, evaluativos y conductuales. En el estudio intergrupal se observó un fenómeno denominado ho- mogeneidad intergrupal: los miembros del endogrupo son percibidos d forma + diferen- ciada en personalidad, intereses, valores, ideologías y otras caract q los miembros del exogrupo. Pero también existe una asimetría en la percep del endo y exogrupo: el endo- grupo tiende a ser visto d forma + positiva; se explican los resultados positivos del exo- grupo en virtud d factores circunstanciales, y los negativos a caract personales; y en elcaso del endogrupo se invierte ese patrón.


5.- El proceso de inferencia

La inferencia se trata d un proceso q va + allá d la inf disponible, con la pretensión d llegar a unas conclusiones. Para Fiske y Taylor la inferencia es el tema central d la cognición social, es un proceso (decidir la inf q se reúne entorno a un tema) y un producto (resultado d un proceso d razonamiento).

Algunos aa defienden q al realizar una inferencia existe un modelo o tª normativa, es decir, la forma correcta d realizarla. Para ello hay q proceder en 3 fases sucesivas: 

1. Recogida d la inf (cuanto + detallada es la inf + correcta será la inferencia)

2. Muestreo d la inf (se refiere al grado d adecuación d la inf al objetivo)

3. Uso e integración d la inf (cuanto mejor sea la combinación d la inf, mejor será la inferencia).



5.1.- Recogida de la información
Cualquier inferencia o juicio empieza con el proceso d decisión d la inf q es relevante; esta decisión está influida x las expectativas previas, esto es, x el conocim q ha sido activado. Hacer la selección d la inf x las expectativas suele ser apropiado; sin embargo, el conocim se puede activar x diversas causas q no tienen xq ser apropiadas para la situación.



5.2.- Muestreo de la información

Una vez recogida la inf relevante, los datos tienen q ser sometidos a muestreo. Cuando se nos suministra una muestra adecuada, solemos utilizarla d forma correcta, pero cuando somos nosotros los q seleccionamos la muestra solemos cometer errores, como dejarnos llevar x los ejemplos extremos, utilizar muestras sesgadas, etc.



5.3.- Uso e integración de la información
Una vez seleccionado y reunido la inf, debe combinarse y sacar una conclusión.




5.3.1.- Establecimiento de relaciones entre eventos

Establecer una relación entre 2 sucesos consiste en efectuar un diagnóstico d covaria- ción. Este diagnóstico, para ser normativamente correcto, deben considerarse todos los datos pertinentes; aunque raras veces se utiliza toda la inf. También se produce un fenómeno denominado correlación ilusoria: la influencia q en los juicios d covariación tienen las creencias previas d los perceptores sociales.




5.3.2.- Estimando probabilidades
En el cálculo probabilístico q hacemos se han observado los siguientes fenómenos: sesgo en el cálculo d probabilidades debido a la utilización del heurístico d representatividad, ignorancia d las probabilidades previas (tasa base), fallos en el cálculo d probabil conjuntas y dificultades en el manejo d la inf diagnóstica y no diagnóstica.

El heurístico d represent se utiliza cuando se establece la probabil d un evento en virtud del grado en el q: 

1. Se parece en sus propiedades esenciales a la población a la q pertenece

2. Refleja las caract prominentes del proceso mediante el q ha sido generado.

Al calcular la probabil conjunta (probabil d q 2hechos ocurra al mismo tiempo), se multiplican las probabil d ocurrencia d cada hecho x separado, con lo q la probabil conjunta siempre es menor q la probabil del hecho - probable. Sin embargo, la gente predice mayor probabil d ocurrencia d hechos conjuntos q d cada hecho x separado, lo q es conocido como la falacia d la conjunción.

Respecto a las dificultades del manejo d la inf, se entiende x inf diagnóstica aquella q guarda relación con la tarea a realizar. Aunque no es lógico q la inf no diagnóstica influya en la inferencia, se ha observado el efecto d desleído o diluido: si se añade a la inf diagnóstica elementos d inf no diagnóstica, las inferencias se hacen menos extremas.

TEMA   6

Procesos de atribución


1.- Introducción

Muchos sucesos q nos ocurren a diario no son predictibles, y, cuando desconfirman expectativas, nos crean conflictos cognitivos int. Para superar estos conflictos se ponen en marcha procesos d atribución causal, donde buscamos una respuesta al xq.


2.- Heider: la psicología ingenua de la acción

Para Heider, las pers creen q un suceso está explicado cuando descubren xq ha ocurrido. Para lo q recurren a unas normas d inferencia (reglas d la psic ingenua d la acción) 

El proceso atributivo empieza, según Heide, con la evaluación d 2 elementos d inf: 

1. La capacidad del actor para realizar la conducta

2. Dificultad d la tarea. Pero ni la capacidad ni la dificultad d la tarea explican xq se realiza ésta, hace falta la motivación (intención - querer hacer la tarea; y exerción – intentarlo con la intensidad necesaria).

El proceso atributivo termina cuando se ha encontrado la causa. Heider distingue 2 tipos d causas: 

1. Internas: radican en el actor, la atribución será a causas int cuando el ac tor cree q tiene capacidad para realizar la conducta y éste quería realizarla

2. Externas: pertenecen al contexto, la atribución será a causas ext cuando la conducta supera la capacidad del actor o éste no pretendía hacerla.

Heider se interesó x el grado en el q el actor es responsable d q un suceso ocurra, cuanto mayor es la fuerza del elemento ambiental, menor es la responsabilidad del actor Heider distingue los siguientes niveles d responsabilidad:

1. Asociación: el nivel + bajo, no hay ni capacidad ni motivación

2. Causalidad simple: hay capacidad pero no intención

3. Previsión: igual q en el ant pero la pers debió preveer las consecuencias d la acción

4. Intencionalidad: se dan la capacidad y motivación

5. Justificabilidad. Hay capa cidad y motivación, pero la responsabilidad queda en suspenso x la situación


3.- Jones y Davis: la teoría de las inferencias correspondientes
Las atribuciones int o personales sirven para predecir la conducta; Jones y Davis las denominaron inferencias correspondientes, ya q infieren una caract personal del suj a partir d la conducta. Pero si la conducta no es intencional, dicha conducta no podrá atribuirse a caract personales.



3.1.- Los efectos no comunes de la acción
Cuando una pers deja d realizar una actividad y la sustituye x otra, observamos q algunos efectos d ambas permanecen (efectos comunes), pero otros efectos sí cambian (no comunes). Cuanto menor sea el nº d efectos no comunes d las 2 actividades, mayor será la probabil d una inferencia correspondiente.



3.2.- Las expectativas sobre el actor

Se incrementa la probabil d hacer una inferencia corresp cuando el actor realiza conductas antinormativas, ya q desconfirman expectativas q se tienen sobre el actor. Éstas pueden ser: 

1. Individuales, surgen del conocim previo q se tiene del actor

2. Categoriales, surgen del conocim q se tiene sobre la categ o grupo social del actor.



3.3.- Relevancia hedónica
Aunque haya muchos efectos no comunes y las expectativas se confirmen, se pueden realizar inferencias corresp provocadas x la relevancia hedónica: cuando la conducta del actor tiene consecuencias q afectan, + o -,a las pers q realizan la atribución.


4.- Kelley: el modelo de covariación y los esquemas casuales
 Kelley plantea el problema d la validez atributiva: cómo deciden las personas q sus impresiones sobre un obj son correctas.

4.1.- El modelo de covariación

Cuando realizamos una atribución, tenemos en cuenta 3 tipos d inf:

1. Consenso: hay consenso cuando la mayor parte d las pers responden d = forma al E o situación q el actor

2. Distintividad: cuando la pers observada responde d forma distinta a otros obj o entidades similares

3. Consistencia: cuando la pers responde siempre d la misma o pare cida forma a un E o situación.

Estos elementos d inf adquieren valores d alto o bajo, y se pueden combinar entre sí, esto es, covarían. Los suj para realizar una atribución examinan cómo covarían estos elementos. 3 combinaciones determinan con + claridad el tipo d atribución q se hará: 

1. Cons alto/distint alta/consist alta: determina una atribución al E

2. Cons bajo/distint baja/consist alta: determina una atrib a la pers

3. Cons baja/distint alta/consist baja: determina una atrib a las circunstancias.



4.2.- El caso del consenso

Hay q distinguir entre: 

1. Consenso muestral: q es el mencionado x Kelley

2. Cons basado en el Yo: se refiere a la creencia o suposición d las pers acerca del comportamien to esperado en situaciones concretas.



4.3.- Los esquemas causales

La covariación no es posible si falta alguno d los elementos d la inf, pero la ausencia d algún elemento no impide la realización d atribuciones. El suj recurre a los esquemas causales, esto es, con preconcepciones sobre q causas van asociadas con q efectos.

Los esq causales básicos son: 

1. Causas suficientes múltiples (CSM): cuando la conducta observada puede deberse a diferentes causas, cada una d las cuales, x separado, es suficiente para producirla. Junto a este esq suele operar el principio atrib d desestimación( se da – imp a una causa cuando hay otras causas posibles d la conducta a explicar También opera el principio del aumento( cuando coinciden causas facilitadoras e inhibidoras, es decir, la probabil d q ocurra la conducta con las q tienden a bloquear su aparición

2. Causas necesarias múltiples (CNM): la conducta sólo se produce al actuar conjuntamente 2 o + causas. 

Estos esq sirven para explicar conductas extremas.


5.- Las diferencias actor-observador: Jones y Nisbet

Estos aa afirman q las heteroatribuciones son int, mientras q las autoatribuciones son ext, esto es, el observador atribuye la cond del actor a las caract personales d éste, mientras q el actor explica su propia cond apelando a caract d la situación.

La diferencias entre actor y observador son sistemáticas y obedecen a diversos factores:

1. Informativos: el observador no sabe si la conducta observadas representativa o es excepcional, lo cual sí sabe el actor

2. Perceptivos: existen diferencias en la saliencia, para el actor, lo saliente es la situación, y para el observ es la conducta

3. Motivacionales: el actor, cuando emite una conducta inapropiada, hace una atribución ext, el observador no tiene q recurrir a este tipo d justificaciones para explicar la conducta.


6.- Los errores, los sesgos y las funciones de la atribución

Según Fiske y Taylor, una pers, al hacer un juicio atribut, incurre en un sesgo cuando distorsiona sistemáticamente, x abuso o infrauso, algún procedimiento atribut correcto.



6.1.- El error fundamental y el error “último” de atribución

El error fund es una tendencia exagerada a explicar la conducta d los demás apelando a sus disposiciones int d personalidad. Inicialmente se denominó “efecto Jones-Harris”, y es vinculado x Echebarría con la psicologización: achacar las conductas d una pers a sus caract psicológicas; además, afirma q puede existir una base cultural en este sesgo.

El error último d atrib es una pauta explicativa típica d las relaciones entre grupos. Los éxitos del propio grupo se atribuyen a causas int, y los del otro grupo a causas ext; y a la

 inversa en los fracasos.



6.2.- Las funciones de atribución

1. Func d control: incluye la explicación y predicción d la conducta.

2. Func d  autoestima: se presenta en los sesgos egocéntricos.

3. Func d autopresentación o presentación del Yo: es imp cuando mediante la comunica ción d  atrib a otras pers se consigue su aprobación o se evitan circunst embarazosas.


7.- Atribución, creencias y explicaciones sociales
En la perspectiva d aa como Heider, Kelley, Jones y Davis, el proceso atributivo se percibe como un procesamiento d inf q establece directamente relaciones causa-efecto; Wells lo denominó perspectiva del procesamiento original, xq se prescinde d los aspectos sociales y se centra en los cognitivos.

Sin embargo, se necesita una perspectiva d procesamiento socializado, ya q las personas realizan atribuciones partiendo d creencias previas. Hewston subraya q estas creencias están compartidas culturalmente, lo q lleva a las atribuciones sociales.

TEMA   7

Los Estereotipos

1.- Introducción

El concepto d estereotipos es un concepto articulatorio entre los procesos psicológ y los sociales, pues los estereotipos son creencias q versan sobre grupos y a su vez se crean y comparten en y entre los grupos dentro d una cult.


2.- La definición de estereotipo



2.1.- Las definiciones de estereotipo y su clasificación

Las definiciones d estereot se pueden agrupar en 2 dimensiones:

1. Erróneo-normal: se considera o no al estereot una forma inferior o errónea d pensamiento; si se considera errónea se cree q no coinciden con la realidad y están vinculados al etnocentrismo

2. Indiv-social: si son creencias q sostiene el indiv, o hay acuerdo social d su definición.

También existen diferencias en el tipo d caract q se incluyen en el estereot: 

1. Los q caracterizan el grupo; así, los estereot son generalizaciones acerca d una clase d pers q distinguen esa clase d otras, es decir, es una atribución diferencial d rasgos basada en la inf d pertenencia al grupo; los estereot son + probabilísticos q d todo o nada. Pero el estereot d un grupo no debe limitarse a caract muy diferenciadoras pero poco frecuentes, también debe incluir los rasgos usados con frecuencia.

2. Los q distinguen al grupo d los otros: para ello hay q precisar el grupo d comparación. El contenido d un estereot depende del grupo/s con los q se compare.

Sí existe acuerdo en considerar los estereot como constructos cognitivos q hacen referencia a atributos personales d un grupo social.



2.2.- Relación entre estereotipo, prejuicio y discriminación

Si se parte d un concepto d actitud d 3 componentes (cognitivo, afectivo y conductual), en una actitud negativa hacia un grupo, el estereot sería el conj d creencias acerca d los atributos del grupo, el prejuicio la evaluación - del grupo. Para la mayoría d aa, el estereot sirve para racionalizar la hostilidad d la pers prejuiciosa hacia ciertos exogrupos. Para Vinacke, los estereot son la expresión y racionalización d un prejuicio, aunque también puede expresar para nada un prejuicio.

Si se parte d un concepto d actitud d 1 componente: el estereot equivale a una creencia u opinión, y el prejuicio a una actitud – hacia un grupo. Aunque exista una correspondencia entre estereot – y prejuicio, hay estereot q no van asociados a prejuicios.


3.- Historia del tratamiento de los estereotipos en Psicología social

Walter Lippman hizo el 1º concepto d estereot en psic soc; los denominó pictures in the head y las caracteriza como un pseudoambiente q media entre nosotros y la realidad, influyendo en nuestra percp, es decir, son preconcepciones q gobiernan nuestra percp.

La func d los estereot es simplificar la percp, ya q reduce la complejidad d la realidad mediante la categorización. También tiene una func defensiva: mantiene la posición dominante d unos grupos sobre otros.



3.1.- Otras contribuciones
Gordon Allport, en La naturaleza del prejuicio, ofrece un concepto d estereot relacionado con el prejuicio: creencia exagerada asociada a una categ. Su func es justificar nuestra conducta en relación con la categ. Allport establece una conexión entre estereot, prejuicio y el proceso d categorización. 

Caracteriza a la categorización como: 

1. Sirve para formar agrupamientos d hechos u obj q nos guían en nuestra adaptación.

2. Asimila todo lo q puede a la categ.

3. Permite identificar con rapidez los obj relacionados con la categ.

4. La categ satura todo su contenido con el mismo sabor emocional e ideacional.

5. Pueden ser + o – conscientes.

Adorno relaciona los estereot con los procesos del pens y la personalidad autoritaria.
Campbell incluye en los estereot factores ext (caract del grupo) e int (motivaciones, etc). Así, los estereot reflejan al mismo tiempo el carácter del grupo descrito y el del q lo describe. Campbell señala los errores en el uso d los estereot:

1. Absolutismo fenoménico: se asume q el exogrupo es tal y como se percibe o como el endogrupo lo describe.

2. La percp causal errónea: atribuir las diferencias a causas raciales, + q al ambiente.

3. El modo d ver la relación entre contenido del estereot y hostilidad: pretender q sean los rasgos – los q producen la hostilidad y no el etnocentrismo.

Tajfel da una orientación cognitiva con Aspectos cognitivos del prejuicio. Cree q los aspectos - del prejuicio pueden asociarse a 3 procesos cognitivos:

1. Categorización: asociada a los estereot considerados como atribución d caract psicológ generales agrandes grupos humanos.

2. Asimilación: como parte del proceso d aprend social y q está relacionado con la adqui sición inicial d las actitudes intergrupales.

3. Búsqueda d coherencia: ante situaciones d cambios sociales, q implican cambios en las relaciones intra e intergrupales, el indiv precisa un marco q le ayude a explicarlos. 


4.- Orientaciones teóricas en el estudio de los estereotipos

Un criterio empleado para clasificar las tª d los estereot es el nivel d análisis, indiv o sociocultural, en el q éstas se sitúan.



4.1.- La orientación sociocultural

Podemos distinguir entre tª del conflicto y las tª del aprendizaje social. D entre las 1ª cabe distinguir entre: ( tª del conflicto realista: el origen del conflicto entre grupos y del etnocentrismo es el conflicto d intereses o la amenaza d la presencia del exogrupo; ( tª d la identidad social: no se necesita un conflicto d intereses para q se produzca asimetría en la evaluación d los grupos. Las tª d aprend social suponen q los estereot proceden d diferencias reales, o x la influencia d numerosos agentes sociales.



4.2.- Teorías de la personalidad
Tª del chivo espiatorio: se asocia a la tº d la agresión-frustración, supone q los miembros d un exogrupo minoritario son obj d agresión debido a la frustración.

Tª d la personalidad autoritaria: q se ocupa + del prejuicio q d los estereot.



4.3.- La orientación cognitiva
Una definición cognit del estereot sería: estruct cognit q contiene el concocim, creencias y expectativas del q percibe respecto a un grupo humano. 

La caracterización d la orientación cognitiva es la siguiente:

1. La naturaleza y el funcnto del estereot se centran en los procesos no en los contenidos

2. Da importancia a los sesgos en el proces d la inf y a su impacto en los estereot.

3. Los factores cogn no pueden explicar x sí mismos la estereotípia, el prejuicio y el racismo, se necesitan factores motivacionales y d aprend social.

4. Hay q tener en cuenta cómo los factores cogn influyen en la motivación y el aprend.

Se han relacionado los estereot y las correlaciones ilusorias, q se producen como consecuencia d un sesgo d la inf distintiva. Las correlac ilusorias se definen como el informe erróneo d un observador relativo al grado d asociación entre 2 ee o cond distintivas. La distintividad puede tener 2 orígenes: la existencia d una asociación previa entre 2 ee o eventos, o el q los ee destaquen, x distintas causas. Esta distintividad hace q se sobrestime la frecuencia con q aparecen juntos esos ee y establecer una correlación.

Además, esta correlación aumenta si la inf distintiva va en la misma dirección q las actitudes (motivaciones) y decrece si va en otra dirección.


5.- El cambio de estereotipos

Los estereot son resistentes al cambio; cuando las preconcepciones son contradichas x los hechos, se recurre a censurarlos o a distorsionarlos. Se ha estudiado el cambio a lo largo del tiempo y asociándolo a acontecimientos históricos. 

Allport estudió el cambio debido al contacto intergrupal: el contacto entre grupos produce la mejora d las relaciones. Pero esto requiere unas condiciones:

1. Q los participantes tengan un status semejante

2. Las caract d los miembros del exo - grupo desconfirmen el estereot d ese grupo

3. Q la situación d contacto facilite la cooperación

4. Q el contacto permita q los miembros se conozcan d forma personal

5. Q existan normas en ambos grupos q favorezcan la igualdad intergrupal.

La perspectiva cogn se centra en los procesos cogn d cambio q se producen cuando el indiv se enfrenta a inf q desconfirma los estereot; y ha propuesto 3 modelos d cambio:

1. Modelo d conversión: predice el cambio d los estereot cuando la inf desconfirmante se centra en unos pocos ejemplares

2. Modelo d la contabilidad: la inf desconfirmatoria se va sumando conforme se va obteniendo

3. Modelo d los subtipos: los estereot son estruct cogn jerarquizadas, existe un nivel general y subtipos, los cuales se generan cuando aparece inf q no se ajusta al estereot.

Como contrapunto al modelo d los subtipos , está el modelo del prototipo: para resolver el problema d la generalización d la inf desconfirm, debe existir un buen ajuste entre la categ y el ejemplar desconfirm.

En los modelos d contabilidad y d subtipos se da un mecanismo denominado reconstrucción d las barreras (refencing), q permite mantener los prejuicios aún delante d inf desconfirm, ésta se reconoce, pero se trata como una excepción y se excluye d la categ.


6.- Las funciones de los estereotipos
Respecto a las func indiv q cumplen los estereot, cabe destacar a Allport, el cual se ocupa d las func indiv d la categorización, q se refieren a los efectos d la acentuación d diferencias intercategoriales y d semejanzas intracategoriales.

Las categ sociales difieren a las categ del ambiente físico en q las 1ª están cargadas d valor para los indiv, y las 2ª son neutras. Si los efectos d la categoriz y sus cambios en los juicios producen errores, en las categ neutras, éstos se corregirán rápidamente. Pero si se producen en las categ sociales, la corrección es + lenta; esto se debe a q las categ sociales requieren – inf para ser confirmadas y + para ser desconfirmadas.

Dentro d las categ sociales, se observa diferencias en sus efectos dependiendo del valor q tengan para los indiv. Esto se observó en la identificación d los miembros d categ dotadas d valores – o + en condiciones d ambigüedad, ya q se dieron ciertos errores: sobrexclusión ( dejar fuera a miembros d la categ +;  sobreinclusión ( meter en la categ suj q no pertenecen a ella. Suele darse el 1º tipo d error, xq implica – riesgos.

Tajfel quiso desarrolar una tª del contenido d los estereot y su difusión en los grupos.

Los estereot sociales suelen difundirse: 

1. Cuando se trata d explicar acontecimientos a gran escala, q se caract x su complejidad y carácter –

2. La difusión está relacionada con la justificación d acciones cometidas o planeadas contra los exogrupos
3. También está relacionada con el restablecimiento d la diferenciación positiva a favor del endogrupo en los momentos en q parece q las diferencias se están reduciendo.

Tajfel analiza las func sociales d los estereot: éstos sólo son sociales x ser compartidos y es el contexto sociocultural el q da los criterios d división en endo y exogrupo y las caract atribuidas a cada uno.

Otras contribuciones sobre func d los estereot son las q los asocian al mantenimiento del status quo, bien facilitando el control o bien a través del apoyo a la ideología dominante en un determinado contexto. 

TEMA   8

Altruismo y conducta de ayuda

1.- ¿Qué entendemos por altruismo y por conducta de ayuda?

En la enciclopedia Blackbell se define conducta prosocial como una categ amplia q incluye toda conducta definida x una sociedad concreta como beneficiosa para otras pers y para el sist social. Dentro d esta categ amplia existen otras subcategorías:

1. Ayuda: cualquier acción q proporcione algún beneficio o mejorar el bienestar d otra pers. Aunque no exige un contacto directo, si implica una interacción + específica q en la cond prosocial.

2. Altruismo: existen dos tipos d definiciones d altruismo: 

a. Alude a factores motivacionales, sólo incluye conductas realizadas voluntaria e intencionalmente

b. Hace referencia a la relación costes-beneficios, cualquier conducta q reporte mayores beneficios al receptor q al q la realiza. Algunos aa imponen q el q ayuda tenga algún coste. Esta definición es la q utilizan sociobiólogos, etólogos y psicólog evolucionistas.

3. Cooperación: 2 o + pers se unen para colaborar en la obtención d una meta común q será beneficiosa para todos los implicados.


2.- ¿Cuándo ayuda la gente?



2.1.- Características de la situación
La investigación sobre los factores contextuales q influyen en la cond altruista se inició a partir del incidente d Kitty Genovesse, y se planteó la pregunta ¿cuándo no ayuda la gente?. Darley y Latané iniciaron la invest sobre la intervención d observadores en ayuda d una pers en apuros. Los resultados obtenidos confirmaron su hipót: cuanto mayor era el nº d observadores, menor era la probabilidad d q cualquiera d ellos prestara ayuda a la pers necesitada ( efecto del espectador (bystander effect). 

Los aa concluyeron q la intervención o no en casos d emergencia depende d un proceso d decisión en la mente del indiv q esta influida x factores situacionales. Esta idea dio lugar a un modelo d decisión, q se divide en cinco pasos consecutivos, cada uno d los cuales desemboca o bien en el siguiente o bien en la no intervención. 



2.2.- Influencia de las características de la situación

En el modelo d decisión lo 1º es q si la pers no se da cuenta d q ocurre algo anormal, no hará nada, si lo percibe, pueden ocurrir: 2º q lo interprete como una emergencia en q alguien requiere ayuda, o q no lo interprete así, esto depende d la claridad d la situación, si ésta es ambigua, la pers recurre a indicios sociales, a lo q hagan otras pers, esto es, influencia social informativa. En estas situaciones se ha observado un hecho denominado ignorancia pluralista( en una situación q crea inquietud, la pers, al observar q los demás suj están tranquilos, deciden inhibir la acción. 3º: el suj debe considerar q tiene la responsabilidad d prestar ayuda; así, la presencia d + observadores puede hacer q ninguno d ellos se sienta responsable d actuar( difusión d la responsabilidad. El 4º paso es q, aún sintiéndose con responsab d actuar, el suj puede no actuar si no se siente capacitado para ello o no sabe cómo actuar. Además, el suj puede decidir no actuar x miedo a los costes q le supondría hacerlo.

Otras caract q estos aa no consideraron y q pueden influir son las caract d la pers q necesita ayuda o la predicción del tipo d R + probable  en distintas situaciones. 



2.3.- Características de la persona que necesita ayuda

Es + probable q ayudemos a una pers q nos parezca atractiva o q sea semejante a nosotros, q si es diferente o no atractiva. La ayuda a alguien semejante se puede explicar x factores transculturales( existen diferencias muy marcadas entre el endo y el exogrupo.

La relación entre semejanza y la cond d ayuda se puede explicar en términos d costes -beneficios: ayudar a un semejante nos aporta beneficios, y el no ayudar nos hace sentir mal; en cambio, las pers distintas nos resultan + amenazantes. Pero podemos ayudar a alguien diferente si los beneficios superan a los costes d hacerlo. Muchas pers no actúan x motivos racistas, como los racistas aversivos: ejercen un racismo sutil, es decir, se manifiestan libres d prejuicios raciales pero mantienen pensamientos – hacia los indiv d otras razas.

Otro factor q influye en la cond d ayuda es la atribución d la responsabilidad a la víctima: la probabil d ayudar aumenta si se considera q el problema se debe a circunst ajenas q si se atribuye la causa a esa pers. Además, cuanto + semejante es esa pers, mayor es la tendencia a considerar q no tiene la culpa; aunque también puede darse q si se parece demasiado no actuemos xq nos recuerda q eso nos puede pasar a nosotros, lo q nos produce sensación d amenaza.


3.- ¿Cómo ayuda la gente?

El modelo d Piliavin, denominado d activación y coste-recompensa, distingue entre costes y beneficios d ayudar, y costes y beneficios d no ayudar; es un enfoque económico d la conducta: el indiv sopesa los pros y contras antes d actuar, y está movido x su propio interés. Este enfoque permite predecir la conducta d ayuda una vez analizados los costes. Cuando los costes d ayuda y no ayuda son altos, puede producirse una ayuda indirecta o reducir cognitivamente los costes d no ayuda reinterpretando la situación.

La situación + difícil d predecir es en la q los costes d ayuda y no ayuda son bajos, donde intervienen factores como normas sociales y pers, diferencias en la personalidad, relaciones víctima-observador, u otras variables situacionales.


4.- ¿Por qué ayuda la gente?

La cuestión puede plantearse desde 2 niveles: las causas inmediatas y las finales, q explicarían las 1ª. En Psic se han estudiado 3 fuentes motivacionales relacionadas con la cond d ayuda: refuerzo + o -, factores emocionales y normas sociales y personales.



4.1.- La conducta de ayuda y el refuerzo

Desde la perspectiva del aprend, las pers ayudan xq han sido reforzadas para hacerlo, han aprendido observando a otros y viendo las consecuencias. El refuerzo aversivo también tiene su efecto en este aprend. Si el castigo x ayudar reduce la frecuencia d esta cond, el castigo x no ayudar debería aumentarla. Sin embargo, el castigo produce un estado emocional – q es incompatible con la tendencia a beneficiar a otros. Tampoco la recompensa material es un refuerzo adecuado para los niños.



4.2.- Factores emocionales
Se ha observado en las pers d diferentes culturas y en niños q el ver a alguien en problemas produce una activación emocional (hay base biológica). Pero lo imp es la interpretación q hagamos d esta activ emocional, sobre la q influye el contexto y la atribución q hagamos sobre las causas del problema del otro. Si atribuimos lo a causas ajenas a su voluntad, nos provoca una emoción + hacia él (empatía), q nos impulsará a ayudar; si le consideramos responsable d lo q le ocurre, sentiremos emociones - (ira, desprecio), q disminuye nuestra motivación a ayudar.

Pero hay ocasiones q las emociones – son las q nos impulsan a ayudar, como es el caso d los sentimientos d culpa, o los d tristeza x la situación del otro. Cialdini  propuso el modelo del alivio del estado negativo: si nos sentimos culpables o tristes x el problema d otra pers nos sentimos motivados a reducir ese estado emocional desagradable. Una d las vías para hacerlo es ayudando, pero si la pers encuentra otras vías o cree q la ayuda no va a reducir esa emoción, la ayuda será – probable.

Otro modelo es el d activación y coste-recompensa d Piliavin: la activación impulsa a la acción, y el coste-recompensa marca la dirección d ésta. La activación x sí sola no lleva a la cond d ayuda, debe ser interpretada como debida al sufrimiento d la otra pers. Si se atribuye a otra causa, el indiv tenderá – a ayudar para reducir esa activación. El nivel d activación influye en la valoración d los costes y recompensas: a mayor activ, el suj se fija + en aspectos d la situación q en la inf para evaluar costes y recompensas.

Estos modelo difieren en 2 aspectos:

1. El modelo d alivio no da imp a la atribución d la causa para ayudar, y el modelo d activ lo considera fundamental

2. Difieren en la forma d reducir la emoción - : el modelo d activ la reduce ayudando a la otra pers (si las causas son ajenas a éste), y el modelo del alivio ésa es sólo 1 d las alternativas para ello.

Ambos modelos coinciden en su visión egoísta d la conducta d ayuda: la gente ayuda para liberarse d un estado emocional -, o para obtener un refuerzo. 

Batson desarrolló otro modelo d empatía-altruismo: la empatía produce una motivación altruista. Entendemos empatía como R emocional orientada a otra pers q es congruente con el bienestar o malestar percibido d esa pers. Así, al ver una pers con problemas provoca una R emocional d preocupación empática q mueve al indiv a actuar

En determinados casos puede producirse una motivación altruista q nos hace buscar el beneficio del otro x sí mismo; esto es + probable q ocurra con conocidos o familiares. Aunque la mayoría d veces la motivación altruista es superada x el propio interés.



5.3.- Las normas sociales y personales

El conflicto entre las tendencias altruistas y las egoístas se ve paliado x normas culturales implícitas, se comunican d generación en generación x medio d la socialización. Estas normas guían nuestra conducta, dicen como debe actuar cualquier pers en cualquier situación, como la norma d reciprocidad: debemos ayudar a aquellos q nos han ayudado (su violación produce malestar); otra norma q guía la cond es la equidad: en una relación debemos aportar lo mismo q recibimos; otra norma es la d responsabilidad social: debemos ayudar a aquellos q dependen d nosotros.  

Estas normas son aplicables a todo el mundo en general; pero existen normas pers o sentimientos d obligación moral d actuar d una manera.


6.- ¿Tiene el altruismo una base biológica?

La paradoja del altruismo obligó a revisar la tª d Darwin, q no podía explicar q indiv arriesgaran su vida para salvar a otros. Hamilton y Trivers lo explicaron con los procesos d: 

1. Aptitud inclusiva: un indiv puede transmitir sus genes sin reproducirse, y ayudando a q lo hagan otros indiv q comparten su dotación genética

2. Altruismo recíproco: ayudar a indiv no emparentados si es probable q le devuelvan el favor. D este modo, el altruismo es adaptativo. 

Pero para q se dé el altruismo se han d dar 2 condiciones: el indiv debe reconocer a sus parientes; y a los otros indiv altruistas, y castigar a los tramposos q no devuelven el favor.

El sentimiento d culpa, las normas sociales d reciprocidad, equidad y justicia en general son mecanismos emocionales para no aprovecharnos del altruismo d otro. Las emociones son probablemente el medio a través del cual los genes influyen en la cond altruista, prueba d ello es q la empatía emocional se ha encontrado en niños recién nacidos


6.- Desarrollo del altruismo y la conducta de ayuda durante la vida del indiv

Uno d los principales cambios q se producen a lo largo del desarrollo del indiv se refiere a lo q le motiva a ayudar: los niños se mueven x recompensas tangibles; cuando el indiv aprende las normas sociales, se siente motivado a ayudar par lograr reconocimiento social; x último, las pers internalizan las motivaciones y ayudan para sentirse mejor.

También se producen cambios en la forma d ver las cond d ayuda: los niños pequeños encuentran + valiosa la cond recompensada q la q no, mientras q los adultos se fijan + en las intenciones, valoran + la ayuda q no espera recompensa. 

En el desarrollo del altruismo y la cond prosocial intervienen 3 procesos: la maduración socio-cognitiva, la socialización y el aprendizaje a través d la interacción con los iguales. Los 3 está relacionados entre sí.


7.- La conducta de ayuda desde el punto de vista del que la recibe



7.1.- Petición de ayuda
La petición d ayuda a otra pers es el resultado d un proceso d decisión en la q el indiv se plantea: 

1. ¿El problema q tengo se solucionará si pido ayuda?

2. ¿Pido ayuda o no?

3. ¿A quién pido ayuda?. 

La R – a cualquier pregunta conduce a la no petición d ayuda.

Para pedir ayuda o no (una vez reconocido q existe un problema) sopesamos 2 factores

los beneficios d recibir ayuda y los costes d pedirla. Según Nadler, el q una pers pida ayuda o no depende d: 

1. Las caract del indiv

2. La naturaleza del problema y el tipo d ayuda

3. Las caract del potencial donante d la ayuda. 

Elementos q nos dan inf d los costes y beneficios d pedir ayuda.

Respecto al potencial donante, hay preferencia a pedir ayuda a alguien q no sea muy amenazante para la autoestima, antes q a la pers + competente. Otro factor q influye es la semejanza entre el q pide la ayuda y el potencial benefactor. La razón parece estribar en las relaciones existentes entre el q pide y el donante d ayuda.

La relación entre pers q no se conocen se llama relación d intercambio, la conducta se mueve x reciprocidad: el q hace el favor espera q el otro se lo devuelva. En cambio, las relaciones entre amigos o parientes son d tipo comunal, se preocupan – x los costes y beneficios.

Es – amenazador pedir ayuda a un amigo q a un extraño, sobre todo si éste es semejante, debido al fenómeno d comparación social.



7.2.- Reacción ante la ayuda recibida
El modelo d la amenaza d la autoestima d Nadler y Fisher supone q lo q determina la reacción + o – del receptor d la ayuda es la cantidad relativa d amenaza o apoyo percibida. En todos los casos en q la autoestima del receptor d la ayuda se siente amenazada, la pers experimentará sentimientos - hacia la ayuda.

La ayuda puede ser percibida al principio como amenazante y resultar + a largo plazo; esto sucede en los casos q la ayuda aumenta el sentimiento d control y motiva a la pers a esforzarse +.

TEMA   9

Atracción y relaciones interpersonales


1.- La afiliación

La afiliación es una tendencia humana q lleva a buscar la compañía d otras pers; su func es preservar la supervivencia del indiv y d la especie. Entre los resultados + q nos proporciona la afiliación y sus func, la psic social se ha centrado en: la afiliación nos sirve para reducir nuestra ansiedad y miedo y nos da un criterio d comparación d nuestras propias aptitudes y habilidades.

Schachter investigó si la ansiedad puede llevar al deseo d afiliación. Los resultados indicaron q buscaremos estar junto a otras pers siempre y cuando éstas nos sirvan para reducir nuestro estado d ansiedad. Sin embargo, hay situaciones en las q estar con otras pers incrementan nuestra ansiedad , como son las situaciones desagradables o en las q se requiere concentración; en cambio, en las situaciones agradables y amenazantes preferimos estar en compañía. Además, la afiliación está relacionada con la atracción.

 
2.- Atracción interpersonal
Se puede entender como un juicio q una pers hace d otra en una dimensión cuyos extremos son evaluación + (amor) y – (odio). Pero, además d la dimensión cognitivo-evaluativa, están las conductas, los sentimientos y otras cogniciones.



2.1.- Explicaciones psicosociales de la atracción




2.1.1.- La búsqueda de consistencia cognitiva

Según las tª d la consistencia cognitiva (Tª del equilibrio d Heider, tª disonancia cognitiva d Festinger y tª d la congruencia d Osgood), las pers intentamos mantener la coherencia entre nuestras actitudes y entre éstas y nuestra conducta. Así, las relaciones inconsistentes, pondrían en marcha fuerzas psicológ para mantener la consistencia.




2.1.2.- Las consecuencias de la asociación y el refuerzo

Los efectos d la asociación sobre la atracción interpers consisten en q nos atraen las pers q asociamos con expcias +, y nos desagradan las q asociamos a expcias -. Al ser conscientes d esta asociación, nos resistimos a transmitir malas noticias ( efecto MUM.

Los efectos del refuerzo consisten en q nos atraen las pers q nos recompensan, pues nos producen sentimientos +, y rechazamos las q nos producen consecuencias -.




2.1.3.- Intercambios e interdependencia
Los efectos ant no tienen significado sin un contexto d interacción. Según la Tª del intercambio social, una pers nos será atractiva si, al relacionarnos con ésta, las recompen- sas superan a los costes. La tª d la interdep es + específica, se centra en la interacción entre 2 pers; el juicio sobre lo beneficioso d una relación depende d las comparaciones q hacemos utilizando 2 criterios: ( El nivel d comparación, hace referencia a la calidad  d los resultados q uno cree q se merece. Este nivel se basa en las expcias pasadas y cam- bia con el tiempo; ( El nivel d comparación con alternativas.

Lo importante d estos enfoques es el papel q las evaluaciones subjetivas tienen en el proceso d intercambio social.



2.2.- Factores que influyen en la atracción




2.2.1.- Proximidad

No podemos sentirnos atraídos u odiar a quien no conocemos; nuestros amigos y amores son con quienes interaccionamos. 2 tipos d factores influyen en q las pers coincidamos unas con otras: ( fact sociales o institucionales; ( las caract personales del indiv  

Existen varias tª q intentan explicar la influencia d la proximidad sobre la atracción:

1. Las pers próximas físicamente son también las + accesibles. Lo imp para la atracción es la posibilidad d interacción, no la cercanía per se.

2. En muchas sociedades se enseña q es inadecuado y peligroso tratar con extraños.

3. La proximidad puede incrementar la familiaridad, y ésta, a la vez, la atracción. Este efecto fue denominado x Zajonc el efecto d la mera exposición.
4. La gente q trabaja o convive junta, se han juntado x ser semejantes o se han ido haciendo semejantes x estar juntos.

5. Si tenemos q pasar mucho tiempo con alguien q es desagradable, es una relación desagradable, y actúan fuerzas para hacerla – desagradable.

No siempre la proximidad influye positiv en la atracción (el efecto d mera exposición sólo se da con ee + o neutros, no con -). Convivir con alguien q odiamos puede incrementar ese odio.




2.2.2.- Características físicas

Una pers con apariencia física agradable resulta + atractiva. La apar física es muy imp en los 1º encuentros; el primer proceso q ocurre cuando nos encontramos con desconocidos es si nos resulta interesante, sino lo es, resulta ignorada (ignorancia cognitiva).

Langlois encontró q los rostros promedio resultaban + atractivos q los singulares y reales; aunque esto se ha atribuido  x otros aa a q estos rostros no son + familiares.

Otras caract  q influyen en el atractivo son la estatura o la estructura corporal. Existen diversas explicaciones sobre la influencia del físico agradable sobre el atractivo:

1. En nuestra sociedad existen creencias sobre q caract van asociadas entre sí: tendemos a su- poner q quien tiene una cualidad tendrá otras (efecto halo); pero las relaciones entre belleza y otras cualidades tiene sus límites: la asociación es fuerte con caract relacionadas con la competencia social, moderada con caract d competencia intelectual y bajas con la integridad y la preocupación x los demás. A veces, el atractivo puede estar relacionado con caract -.

2. Cuando nos asociamos con alguien d estas carct, nuestra imagen pública se ve favorecida.

3. Puede q las pers atractivas actúen d una forma q aumente su evaluación y las haga realmente atractivas.




2.2.3.- Otras características personales socialmente valoradas

Cualquier atributo aplicable a una pers se puede evaluar según su grado d atractivo. Los rasgos + valorados son d 2 tipos: 

1. D afecto: rasgos como afectuoso, feliz o amigable; señales no verbales (sonreír) y disposiciones actitudinales

2. D competencia: habilidades sociales, inteligencia y competencia.

El valor d una caract + aumenta cuando esa cualidad puede beneficiarnos; y, al contrario, un rasgo – aumenta si se refiere a relaciones interpersonales. Además, existen otros atributos pers muy imp al evaluar a alguien; son los q nos informan del poder, pres

tigio y posición social d la pers q percibimos.




2.2.4.- Semejanza
La pers q son semejantes en procedencia étnica, geográfica, religión, nivel cult, clase social y edad tienden a sentirse + atraídas. 

Las 2 dimensiones + estudiadas d la semejanza han sido la actitudinal y d la personalidad. Los resultados muestran una relación directa entre semejanza actit y atractivo, pero en la semejanza d pers no es tan evidente; a veces nos atraen pers muy diferentes a nosotros en personalidad. Las razones x las q la semejanza produce atractivo coinciden con las explicaciones psicosociales d la atracción:

1. Según tª d la consistencia, encontrar a alguien semejante y no sentirnos atraído crea un desequilibrio.

2. La semejanza, con frecuencia, es reforzante (nos gusta saber q nuestras ideas son compartidas e interesantes), pero no siempre la semejanza es reforzan te (las pers con cáncer no son reforzadas con la presencia d otras pers con cáncer), a veces una pers diferente es + atractiva (si la diferencia es reforzante).

3. La elección d pers semejantes puede ser un proceso d comparación y evaluación d las diversas alternativas q tenemos y d sus costes y beneficios. D acuerdo con las tª d expectativa-valor, nos sentimos atraídos x las pers + valoradas d aquellas pers q pueden correspondernos. Según la hipótesis d emparejamiento, las parejas heterosexuales suelen estar equiparadas en atractivo físico.




2.2.5.- Reciprocidad
La atracción depende del tipo d interacción q tengamos con la otra pers, la cual depende d la reciprocidad, es decir, q nosotros también le resultemos atractivos. 


3.- El amor

El significado d la expresión puede tener muchas interpretaciones incluso en personas con el mismo tipo d relación y en el mismo contexto. 



3.1.- Amor y cariño

Cariño indica una actitud + hacia otra pers, pero sin compromiso. Cariño y amor no se diferencian sólo en la intensidad; para Rubin, el cariño se basa en el afecto y en el respeto, mientras q el amor descansa en la intimidad, el compromiso y la preocupación x el bienestar d la otra pers. El sexo ocupa un lugar imp en el amor, pero no en el cariño.



3.2.- Amor apasionado o enamoramiento

El amor apasionado es un estado d intenso deseo x la unión con otra pers. El amor recíproco está asociado con la realización y el éxtasis. El amor no correspondido lo está con la ansiedad y el vacío. Un estado d profunda excitación fisiológica.

Las principales caract definitorias del enamoramiento son: 

1. Un estado cargado d emo ciones y excitación fisiológica: atracción, deseo sexual, celos, sentimientos – cuando la otra pers está ausente o no corresponde

2. Pensamientos caract: pensar mucho en la otra pers, idealizarla y desear conocerla con profundidad

3. Cierto patrón d conductas.

Algunos aa hacen hincapié en los orígenes evolutivos para explicar xq nos enamoramos; otros aa sugieren q se producen cambios en la química d nuestro org; y otros aa hacen referencia a factores psicosoc. Para q se dé el enamoramiento hacen falta 3 condic:

1. La persona tiene q haber aprendido  (aprend social) q el amor es una R apropiada. 

2. Q aparezca una pers q reúna las caract adecuadas para nosotros. Estas caract son fruto d nuestra hª y  aprend vinculados al contexto social. 

3. Debe haber un estado d excitación emocional relacionado con la otra pers.



3.3.- El amor compañero

Se trata d un proceso d mutuo apoyo social, comunicación y comprensión; es el tipo d afecto q sentimos hacia aquellos cuyas vidas están estrechamente relacionadas con las nuestras. El tono emocional es + moderado q en el amor pasional.



3.4.- Otras formas de amor




3.4.1.- El amor como decisión-compromiso

Según Sternberg, tiene 2 aspectos: 

1. La decisión d q uno quiere al otro

2. El compromiso x mantener ese amor. 

Ambos aspectos no van necesariamente juntos.




3.4.2.- El amor como juego

En este tipo d amor no hay fuertes vínculos emocionales, las cualidades no son determinantes d la atracción, el contacto frecuente es evitado, hay engaño, aunque asumido, y los celos y la posesividad no son algo esencial.




3.4.3.- El amor altruista
Consiste en el cuidado incondicional, x la entrega al otro sin esperar nada a cambio. Se trata d una decisión cognitiva + q emocional y la sexualidad es un componente ausente.

Todos estos tipos d amor no se dan aislados en nuestras relaciones, se combinan entre sí. Sternberg considera3 componentes: intimidad (sentimiento d cercanía), pasión (excitación mental y física, amor a 1ª vista) y compromiso. La combinación d estos com ponentes d los distintos tipos d amor. (ver cuadro 9.2, pág. 113)

Cada componente tiene una evolución temporal: la intimidad se desarrolla conforme avanza la relación; la pasión es muy intensa al inicio pero va decreciendo;  el compromiso crece + lento q la intimidad y se estabiliza cuando los costes y las recompensas d la relación aparecen con nitidez.


4.- Problemas en las relaciones amorosas



4.1.- Los celos

Estado emocional negativo provocado x la percepción d q una relación está amenazada x la presencia d una 3ª pers, sea real o imaginaria. Las emociones + relacionadas son tris teza, ira  y ansiedad. En los celos se aprecian 2 aspectos: 

1. Frustración o rabia x la pérdida o amenaza d pérdida del otro

2. Disminución d la autoestima y amor propio.

La aparición d los celos depende d 3 tipos d variables referidas a las caract d la pers q los expta, d la relación y la situación. Las pers con baja autoestima tienden a ser celosas; cuando una relación implica poco amor o compromiso el grado d celos es menor.

Las mujeres exptan celos cuando su compañero desvía los recursos hacia otra mujer, y el hombre parecen + preocupado x la infidelidad sexual.



4.2.- Insatisfacción y ruptura de las relaciones




4.2.1.- Intimidad e implicación en la relación

Son factores relacionados con la continuación o no d relaciones, tanto si son pre como matrimoniales. A mayor grado d intimidad e impl, + probabild d continuación; pero la intimidad se mide no sólo en el grado absoluto, sino en comparación con el del otro miembro. Este pto coincide con la tª d equidad: si no hay estabilidad entre los costes y beneficios, se produce un desequilibrio. El desequilibrio se produce tanto si la pers cree q está dando + q la otra pers, como si cree q está dando -.

El papel d la equidad no es tan imp, ya q las relaciones son + d tipo comunal q d tipo d intercambio; además, el nivel d recompensas es mejor predictor d satisfacción q la equidad. También influye el tipo d comunicación d la pareja: las parejas + felices tienen una comunicación abierta y centrada en la solución d problemas; las menos infelices se comunican evitando los conflictos, ignorándolos o d manera destructiva.




4.2.2.- Semejanza y ajuste
Las investigaciones muestran q es + probable q una pareja continúe junta si ambos están igualados en edad, perspectivas educativas, inteligencia y atractivo físico. El hecho d q aparezcan en la pareja puede influir – en la evolución d la relación. Estas diferencias no están presentes a veces al principio, bien xq hay procesos q las oscurecen, o xq las circunstancias no han favorecido su aparición.




4.2.3.- La rutina y el aburrimiento

No hay datos directos q indiquen q la rutina sean un factor clave en la separación, pero las creencias d la gente y datos indirectos apoyan esta idea.




4.2.4.- Evaluación negativa

Al iniciarse la relación, las pers intercambian señales d afecto y sentimientos +; a medida q avanza la relación éstas desaparecen. Pero lo peor para la relación es la aparición d crítica y la evaluación negativa.



4.3.- La soledad

La soledad ha sido definida como una discrepancia entre el nivel d contacto social logrado y el deseado. Debemos distinguir entre 2 tipos d soledad: social y emocional.

En la definición d Peplau y Perlman pueden destacarse 3 aspectos:

1. El déficit percibido puede ser cuantitativo o cualitativo.

2. Tiene un carácter subjetivo: es la pers quien decide si su nivel d contacto social es satisfactorio o no. Esto ha llevado a diferenciar entre soledad y aislamiento (cuando la pers desea estar sola). Aunque subjetiva la soledad está influida x la sociedad.

3. Constituye una vivencia o sentimiento negativo. Expósito y Moya han adaptado el UCLA Loneliness Scale. Los indiv con puntuaciones altas en el test se sentían solos, presentaban baja autoestima, altos niveles d ansiedad, depresión y sentimientos d hostilidad, así como patrones conductuales d evitación social.

Hay pers q tienen mayor riesgo d padecer soledad. Caract asociadas a las pers q padecen soledad son: 

1. Caract d personalidad: las pers + propensas son introvertidas, tímidas y ansiosas.

2. Autoestima: se presenta autoestima reducida, siendo tanto causa como consecuencia.

3. Habilidades sociales: las pers solitarias revelan poco d sí mismas y cuando lo hacen utilizan formas inapropiadas.

4. Caract sociodemográficas: la edad y el estado civil d las pers están relacionados con la soledad. Las investigaciones muestran q quienes se sienten + solos son los jóvenes.

5. Expcias infantiles: las expcias infantiles d relación con los padres influye en la susceptibilidad d adulto a padecer soledad, so bre todo en niños con padres divorciados. El divorcio produce en el niño 2 efectos: éstos se culpan d la separación d los padres, con lo q se produce baja autoestima y culpabilidad; o bien los niños concluyen q no se puede confiar en las personas y en las relaciones.

También existen factores situacionales q influyen en la expcia d soledad. Un factor es el estrés, pero las situaciones estresantes no influyen d forma directa e inequívoca sobre la soledad, sino q depende d mecanismos amortiguadores para q se dé o no. Un mecanismo es el apoyo social.

TEMA   10

La agresión


1.- Definición
El Diccionario Webster define la agresión como un ataque no provocado o un acto belicoso; para la Psic es una cond o tendencia hostil o destructiva. Dollard, en Frustation ( agression, la define como cualquier secuencia d cond, cuya R d meta es el daño a la pers q se dirige. Archer y Browne establecen las 3 caract del caso prototípico d agresión:

1. Intención d causar daño

2. Provocar daño real

3. La existencia d una alteración del estado emocional. 

Así, una cond será catalogada como agresión si cumple estas caract.

Geen distingue entre: 

1. Agresión colérica o afectiva: va acompañada x un fuerte estado emocional – como reacción a una provocación previa; persigue como objetivo principal causar daño.

2. Agresión instrumental: está privada d emoción, predomina el cálculo y su objetivo no es causar daño, sino q es un medio para conseguir otro objetivo.

Hinde y Groebel muestran las diferencias conceptuales entre agresión y violencia (implica causación d daño físico, voluntario o no), conflicto (desacuerdo sobre el status) y guerra (tipo d agresión institucionalizada).


2.- Supuestos psicosociales en el estudio de la agresión

Un supuesto q debe abandonarse es la creencia q la agresión es una anomalía biológica o psicológica. 

En la invest d la agresión destaca el modelo d Blanchard, denominado modelo d cálculo emocional, xq recurre al análisis coste-beneficio para explicar la agres ofensiva o defensiva. Postula mecanismos innatos en la base d la agres, en la conexión cerebral cólera-miedo. La cólera provoca el ataque ofensivo, y el miedo el defensivo. Aunque estas emociones son opuestas, pueden darse al mismo tiempo. Las expcias del org y el aprend modulan la actuación d este mecanismo innato en situaciones concretas.



2.1.- El papel del aprendizaje: Bandura

Bandura demostró q los niños aprenden la agresión d los adultos o d otros niños a través d la observación y la imitación. Bandura llega a la conclusión d q las R agresivas q se aprenden x imitación acaban x extinguirse  y desaparecer si no son recompensadas; el reforzamiento se produce a través d las consecuencias. D esta manera los valores sociales son muy imp, ya q éstos permiten q ciertas cond agresivas sean reforzadas.



2.2.- La subcultura de la violencia y los “mitos de la agresión”

Geen se refiere a subcultura d la violencia a ciertos grupos sociales q recurren a la violencia para solucionar sus problemas. 

Beynon distingue entre 3 tipos d violencia: 

1. Divertida: cuando se presenta como una lucha fingida

2. Real: cuando la víctima recibe daño o corría el riesgo d recibirlo, también cuando la violencia divertida va in crescendo y se escapa del control

3. Justa o injusta: el maestro utilizada  la violencia justa si no intenta humillar al alumno, e injusta si hace un uso peligroso o intenta humillar.

Los mitos d agresión son formas d describir un código aceptado d prácticas d violencia


3. Antecedentes de la agresión



3.1.- Hipótesis clásica de la frustración-agresión

Formulada x Dollard en Frustation ( Agression: 

1. La ocurrencia d la agres siempre presupone la frustración

2. Cualquier acontecimiento frustrante lleva a la agresión.

Bandura critica el modelo señalando q las pers aprenden a modificar sus cond ante la frustración, y q el modelo sólo se cumple si la agres es útil para superar la frustración.



3.2.- Frustración y activación

Berkowitz postuló una hipót revisada del modelo frustración-agres, en la q la frustración puede llevar a la agres d forma indirecta, esto es, generando una activación (arousal), la cual proporciona energ a las R q una pers esté dispuesta a hacer.

Geen propone q la frustración es un bloqueo del avance hacia el objetivo, lo q crea una peor situación. X ello es aversiva y activante; así, la frustr puede ser una fuente d estrés. Con estas ampliaciones d la hipót inicial , cualquier situación q empeore lo q la pers había definido como aceptable puede poner en marcha la agres.



3.3.- Frustración y afecto negativo

Según Berkowitz, una expcia aversiva desencadena una serie d emociones y R expresivo-motoras. La reacción inicial es afectiva, q, mediante un mecanismo d asociación simple, finaliza con una tendencia a huir o a agredir.



3.4.- Calor y agresión

Quételet formuló la ley térmica d la delincuencia, según la cual, los delitos violentos son + probables en los periodos d fuerte calor. Los estudios d archivo muestran una rela ción directa entre el calor y los delitos violentos y no violentos. Pero Rule observó en estudios d laboratorio q el calor preactiva los pensamientos agresivos, x lo q la probabilidad a agredir aumentan si las condiciones son adecuadas.

Baron no observó esta relación directa entre calor y agres, x lo q recurre al efecto modulador del afecto negativo: cuando existe afecto – la agresión se aumenta, pero sólo si el afecto no sobrepasa ciertos límites. Pero una intensidad extrema del afecto lleva a la huida. Esto se conoce como la relación d U invertida entre calor y agresión.

Las razones q explican las diferencias entre estudios exptales y los datos d archivo:

1. La relación entre calor y agres no es directa, sino mediada a través del afecto.

2. Se desconoce la influencia del calor sobre el afecto – en los datos d archivo y tampoco se sabe cuántas pers eligen escapar del calor o participar en disturbios

3. Los contextos d laboratorio permiten a los suj escapar con facilidad d situaciones calurosas.



3.5.-Ruido y agresión

El estrés provocado x el ruido no depende tanto d su intensidad como d su predictibilidad y controlabilidad. Además, las pers pueden adaptarse al ruido, aunque el ruido continuado tiene un efecto acumulativo q se traduce en una reducción d la tolerancia a la frustración. Así, el ruido puede contribuir, d forma indir, a generar frustr.

El ruido puede contribuir a la agres d formas + directas, generando una activación q proporciona energ a una reacción agres d suyo ya probable en la pers: si una pers tiene disposición para una cond agres y tiene motivos para ella, el ruido da energ a esta cond.



3.6.- Dolor
El dolor genera afecto – d la misma forma q el calor o el ruido, afecto q es el antecedente d las reacciones agresivas a la expcia d dolor. El dolor es una expcia compleja: está 1º el E físico q causa la aversión, y, en 2º lugar, la explicación q da la pers d la propia expcia aversiva. La consecuencia es el estado general d afecto – q expta el suj.



3.7.- El ataque interpersonal

El ataque interpers será antecedente d la agresión teniendo en cuenta 2 aspectos: 

1. La intensidad respectiva d ataque y frustración

2. No todos los ataques son antecedentes d la agres. Sólo lo son aquellos q el atacado interprete como injustificados o motivados x un deseo malicioso d causar daño.



3.8.- Violación de las normas

Mummendey: la agres no es un acto aislado, sino un acto d una secuencia d interacciones entre 2 o + pers en las q es preciso tomar en cuenta 4 aspectos:

1. La interpretación mutua d las pers implicadas en la interacción (juicios sobre si la cond es o no adecuada y si ha habido intención d causar daño)

2. El contexto situacional en el q la interacción se enmarca

3. La existencia d una diferencia d perspectivas según la posición d cada pers

4. Desarrollo a lo largo del tiempo.

Para Da Gloria y De Ridder la agres es 1 d los resultados posibles cuando 2 pers interactúan entre sí para conseguir un cierto objetivo, aunque el mero hecho d una acción aversiva no implica q tenga q llevar a la agres. Esto se debe a q el carácter aversivo d una acción se tolera si se considera necesaria para la consecución del objetivo, ésta es la norma implícita d toda situación, si se viola, la cond se considera injustificada y provoca agresión.



3.9.- Violencia en el contexto familiar y agresión

Las formas en q la violencia, en el contexto d la familia, puede ser un antecedente d la agresión son 3: 

1. A través d un aprend social d carácter indirecto (si el niño observa cond agresiva en los padres, se le está proporcionando un modelo para imitar)

2. El adiestramiento explícito d la cond agresiva

3. La existencia en el hogar d discordia y falta d afecto.

Para Geen, hay 3 condic clave para q la violencia en la familia se convierta en  agres:

1. El nivel d estrés y conflicto en la familia

2. El adiestramiento en la violencia

3. El fomento d una norma cultural implícita, q acepte la violencia en la familia.


4.- El proceso de agresión



4.1.- El papel de la activación general

Según el estudio d Christy, la activación provocada x la competición proporcionaba energ a las cond agresivas q la observación d los modelos agresivos ponía en marcha.



4.2.- Activación y etiquetado cognitivo

 Schachter y Singer postulan q la emoción es el resultado d la conjunción d un estado d activación y d una cognición. Geen propone 3 hipót q recogen lo esencial d esta aportación: 

1. Cualitativa: se aplica cuando la pers expta un estado d activación fisiológica q n sabe explicar, x lo q acudirá a las cogniciones disponibles

2. Nula: es el caso opuesto, la pers cree poder explicar sin problemas su estado d activ sin recurrir a las cogniciones

3. Cuantitativa: la pers sólo expta emoción ante unas circunstancias cognitivas cuando se siente activada.



4.3.- Transfer de la excitación y cólera

Según Zillman, cuando 2 acontecimientos activadores ocurren en secuencia, parte d la activación q provoca el 1º se transfiere al 2º. Si éste está relacionado a una emoción, entonces ésta será fortalecida. Esto sugiere q cualquier actividad q aumente la activación puede servir como antecedente d la agres. Lo único q necesita es q vaya unido a una pro vocación suficiente. 

La separación temporal entre acontecimientos influye en la transferencia: si el periodo es demasiado largo, la activación se disipa; si no transcurre un mínimo d separación, las causas d la activación resultan salientes y no permiten la atribución al acontecimiento causante d la cólera. Una vez transferida la excitación y consumada la cond agresiva, puede seguir influyendo en post cond agresivas; el suj parece recordar la cólera exptada y la intensidad d ésta.



4.4.- La cólera como respuesta expresivo-motora

Berkowitz rechaza el enfoque d Zillman, y propone un modelo asociativo, inspirado en la tª d la emoción d Leventhal: una determinada situación produce una reacción emocional y, cuando ésta ocurre, presenta unas propiedades expresivas y motoras caract, y unas cogniciones asociadas (fruto d la expcia) q amplifican la reacción emocional.


5.- Efectos de los medios de comunicación de masas sobre la agresión

El estudio del impacto d los medios d comunicación sobre la agresión se centra en una 

d las func q se le atribuyen, la transmisión d valores, normas y modelos d conducta.

En psic existen varias tª para explicar cómo el contenido violento d los medios puede influir: 

1. Tª del aprend social: explica la incorporación d nuevas conductas mediante observación d tales cond en los demás. El aprend tiene lugar a través d 4 fases:

a) atención a la inf

b) retención d esa inf

c) reproducción d la conducta

d) reforzamiento d ésta.

2. Tª d la preactivación: la observación d cond agresivas favorece q las pers se planteen actuar d esta forma en  sucesivas ocasiones. No se debe sólo a la observación, sino a la asociación d ee presentes en la situación violenta con la cond agresiva.



5.1.- Algunos resultados de interés

Eron, Walder y Lefkowitz llegaron a la conclusión d q existe una correlación + entre la agresividad observada en los contenidos d TV y la cond agresiva emitida 10 años + tarde, aunque el resultado se limitaba sólo a los niños y no a las niñas.

También se ha observado q a mayor difusión d violencia en TV corresponde un fuerte ascenso del índice d homicidios. Las noticias emitidas en TV pueden desencadenar reacciones colectivas, revueltas y desórdenes.


6.- Agresión grupal y societal

La estructura sociocultural (creencias, valores y mitos compartidos), así como las instituciones, influye en la agresión d forma directa e indirecta.

Gurr vincula la violencia política d una sociedad con su grado d privación relativa, es decir, la medida en q las pers d una sociedad alcanzan los niveles deseados d bienestar.

X debajo d ese mínimo, se crean en la sociedad las condiciones d un potencial para la violencia política. La privación relativa es equivalente a la frustración, si ésta se atribuye al sist político, se producirán alguna d estas 3 formas d violencia política: revueltas, conspiración o guerra interna.  

