GUÍA DE LA ASIGNATURA DE PSICOLOGÍA SOCIAL (CARRERA DE PSICOLOGÍA) CURSO 2000-2001PRIVAT 

1. PRESENTACIÓN 

La Guía de Psicología Social incluye las informaciones fundamentales  tanto de la asignatura, como de las diversas actividades que puede desarrollar el alumno. Aunque se cuenta con un texto de carácter  autosuficiente y adaptado para el estudio a distancia, la presente guía ofrece una serie de orientaciones que serán de utilidad al alumno en el estudio y en la preparación de las pruebas presenciales. A continuación se detallan los aspectos fundamentales de los temas del programa con objeto de facilitar su estudio. Sin embargo, salvo que se especifique expresamente, todos los contenidos pueden ser objeto de examen.
2. EQUIPO DOCENTE 

La asignatura de Psicología Social de la carrera de Psicología cuenta con cuatro profesores:

Carmen Huici Casal, Profesora Titular 

Encarnación Nouvilas Palleja, Profesora Titular 

Fernando Molero Alonso, Profesor a Tiempo Completo

Ángel Gómez Jiménez, Profesor Asociado

Carmen Huici: trabaja en el ámbito los procesos intergrupales, identidad social y estereotipos. Entre sus publicaciones en este campo hay que destacar las siguientes: Huici, C. (1985) Estructura y Procesos de Grupo, UNED. Madrid. Huici, C., (1986) Psicología Social Cognitiva: algunas contribuciones europeas en  E. Peraita,  Psicología Cognitiva y Ciencia Cognitiva. UNED. Madrid. Huici, C. (1996), Psicología  Social de los Grupos: desarrollos recientes. Revista de Psicología Social  (11), 3-18. Huici C. y Ros, M. (1993)  Identidad Comparativa y diferenciación intergrupal. Psichotema, 5, Suplemento, 225-236. 

Encarnación Nouvilas  trabaja en el campo de la Psicología Social de la Salud, Atribución Social e Ilusión de Invulnerabilidad. Entre sus publicaciones hay que destacar: Nouvilas, E. (1990) Psicología Social e Hipertensión Arterial, en Anales de Medicina Interna, nº 7 SPL 3, pp. 54-60. Nouvilas, E. y Huici, C. (1990) Atribución Social y Cumplimiento terapéutico. en S. Barriga y otros Psicología de la Salud: aportaciones desde la perspectiva de la Psicología Social.Sevilla. Sedal. 

Fernando Molero ha sido Profesor Titular durante cuatro años en la Universidad de Almería. Entre sus temas de interés destacan el liderazgo (principalmente carismático y transformacional) y más recientemente temas relacionados con el prejuicio y el individualismo-colectivismo como variables psicosociales. Entre sus publicaciones cabe destacar: Navas, M.S. y Molero, F. (1994) El liderazgo, J.F. Morales (coord.) Psicología Social, Madrid, McGraw-Hill. Molero, F. (1995) Un estudio del carisma y del liderazgo carismático en las ciencias sociales: Una aproximación desde la Psicología Social, Revista de Psicología Social, 10, 1, pp. 43-60. Morales, J.F. y Molero, F.(1995) Leadership in two types of healthcare organization, J.M. Peiró y otros (ed.), Work and Organizational Psychology: European contributions of the nineties, East Sussex, Erlbaum, pp. 209-221.

Ángel Gómez Jiménez. Trabaja en el ámbito de las relaciones intergrupales y en el estudio de los valores. Entre sus publicaciones cabe destacar: Ros, M. y Gómez, A. (1997) Valores personales individualistas y colectivistas y su relación con la Autoestima colectiva. Revista de Psicología Social. Vol. 12, 2, pp. 179-198; Gómez, A. y Huici, C. (1999). Racismo sutil y Manifiesto y sus relaciones con la discriminación. Revista de Psicología Social, Vol. 14, 2-3, pp. 159-180 y Gómez, A. y Huici, C. (en prensa), Valores y Reducción del Prejuicio, en M. Ros y V. V. Gouveia (eds.) Psicología Social de los Valores Humanos: Desarrollos Teóricos, Metodológicos y Aplicados. Madrid: Alianza.
Podrá contactar con el equipo docente a través del teléfono en los días de y horas de atención a los alumnos que figuran en la Guía de la Carrera y que pueden variar de un curso a otro. En las llamadas, siempre que responda el contestador, es importante dejar el nombre y los teléfonos de contacto junto con el horario para que las profesoras/es puedan devolver la llamada lo más rápido posible. También pueden dirigirse al equipo docente por correo. Se invita a los alumnos a establecer contacto con el equipo docente  lo más pronto posible en el curso.

Los teléfonos de las profesoras/es de esta asignatura son

Carmen Huici 91 398 62 74

Encarnación Nouvilas 91 398 79 55

Fernando Molero: 91 398 76 68

Ángel Gómez: 91 398 77 47

El equipo docente de la sede central considera imprescindible el contacto del alumno con las profesoras/es  tutoras/es quienes coordinan y dirigen gran parte de las actividades, y muy especialmente las prácticas. En caso de resultar difícil acudir a las tutorías es importante ponerse en contacto con el tutor/a al principio del curso y, en todo caso,  antes de las pruebas presenciales con el fin de informarse de cualquier cambio que haya podido producirse.

El manual de la asignatura  consiste en una versión actualizada de un texto anterior. Las modificaciones introducidas obedecen a: A) Una mejor adaptación para el estudio a distancia,  B) Los comentarios de tutores y alumnos  sobre el texto anterior y C) Una mayor presencia de los profesores del departamento.

Los autores de otras universidades que han colaborado en el texto son en su totalidad profesores titulares y han sido seleccionados por tratarse de especialistas en los diversos temas y por su experiencia en la elaboración de textos en el área de la Psicología Social. También se cuenta con la colaboración de dos destacados psicólogos sociales extranjeros, John C. Turner de la Universidad Nacional Australiana de Canberra y José Marqués de la Universidad de Oporto.

3. INTRODUCCIÓN GENERAL A LA ASIGNATURA 

La asignatura de Psicología Social está ubicada en el tercer curso de la carrera de Psicología una vez que los alumnos han cursado las asignaturas de Psicología General I y II que les han proporcionado un conocimiento adecuado de los procesos psicológicos básicos, y las asignaturas de Sociología y Antropología que les han puesto en contacto con otros procesos sociales y culturales. Todo ello sirve de base para la comprensión del carácter articulatorio de la disciplina de Psicología Social. Desde el punto de vista metodológico, se supone que el alumno está ya familiarizado con la metodología científica aplicada a psicología,  lo que le permitirá comprender la investigación en el campo de la Psicología Social.

La asignatura de Psicología Social se centra en la articulación entre procesos psicológicos y sociales y en la mutua determinación entre ambos, esto es, en como los procesos psicológicos determinan la actividad social y los productos sociales, y al mismo tiempo cómo los procesos sociales influyen en distintos aspectos del funcionamiento psicológico.

Esta materia tiene un particular interés por tratar de los procesos que se dan en la interacción en la vida diaria, y sirve para sentar las bases para el estudio científico de muchas de las cuestiones que el psicólogo profesional habrá de enfrentar en su práctica sea cual sea su área de especialización. En el presente manual se presta atención a las aplicaciones de la Psicología Social y se dedica un capítulo a una de ellas: la Psicología Social de la Salud, que puede servir como modelo de la traducción de los conceptos psicosociales  a un dominio de aplicación concreto. 

Temas tales como qué factores determinan nuestra percepción de los otros, de nuestro propio grupo u otros grupos, o los procesos a través de los cuales explicamos el comportamiento propio y ajeno, las distintas formas de relacionarnos con los demás, o  las actitudes y su cambio, con un especial énfasis en los procesos de persuasión e influencia, las relaciones intragrupales e intergrupales, el prejuicio, el comportamiento colectivo, o el marco físico de la interacción, son algunas de las cuestiones que enfoca la Psicología Social, que al propio tiempo son motivo de interés y de atención en la vida diaria, pues muy directamente forman parte de su entramado.

4. OBJETIVOS

Los objetivos que se deben lograr a través del estudio son aplicables a los distintos bloques de temas y a los propios temas y se pueden resumir en los siguientes:

A) Conocimiento de los conceptos psicosociales fundamentales. El glosario al final del texto sirve para destacar dichos conceptos.

B) Establecimiento de las relaciones entre conceptos y entre procesos psicosociales.

C) Conocimiento de los principales modelos teóricos propuestos para el estudio de los procesos psicosociales, señalando puntos de contacto y diferencias.

D) Establecer la conexión entre teoría e investigación, de forma que se conozca a fondo las bases teóricas de las hipótesis de las investigaciones empíricas.

E) Interpretación de resultados de las investigaciones empíricas y de su  relevancia para las teorías que se contrastan.  

5. REQUISITOS PREVIOS

Tal como se indicaba en el apartado 3 de la presente guía se supone que el alumno ha cursado las materias de Psicología General I y II, Antropología y Sociología que sirven de marco de referencia de la Psicología Social. Por otra parte conviene haber cursado las asignaturas de Metodología y Teoría de la Psicología así como Psicología Matemática I y II, dado que las prácticas que se proponen implican unos conocimientos básicos de metodología y análisis estadístico. 

6. MEDIOS 

Para el estudio de esta asignatura además de la presente guía y la guía de la carrera en la que se presentan algunas informaciones actualizadas (como el horario de atención al alumno, programas de radio o televisión para el curso, videoconferencias etc) se cuenta con un texto especialmente diseñado para alumnos a distancia y elaborado en un 75% por profesores del departamento. El manual lleva incorporado un CDRom con un programa de ordenador que permite al alumno llevar a cabo una autoevaluación  a través de una serie de preguntas y respuestas entre las que el alumno debe elegir. Así mismo el CDRom incluye las explicaciones relativas a las cuestiones planteadas.

Existen una serie de programas de radio centrados en temas de Psicología Social. Dichos programas en general han tratado o bien de temas aplicados, sobre problemas sociales de importancia o sobre la investigación actual en Psicología Social en España. También hay programas de TV. con contenidos similares. Los alumnos podrán consultar en el Centro Asociado de cuales de esos programas disponen. 

Las videoconferencias se programan cada curso  a solicitud de los centros. Se imparten dos tipos de videoconferencias: unas de orientación al estudio de la asignatura y de las actividades, y en las que se presentan enfoques  que permitan articular  distintos temas del programa; otras centradas en temas representativos o que implican una mayor dificultad dentro de los distintos bloques del programa.

7. CONTENIDOS
Los temas del programa se pueden estructurar en los siguientes bloques: 1) Temas introductorios  en los que se aborda la definición de la Psicología Social y las posiciones antagónicas respecto al objeto de la disciplina  junto con un capítuloque propone la perspectiva evolucionista del comportamiento social como una perspectiva distinta pero complementaria al análisis psicosocial (Capítulos 1, 2 y 3); 

2) Temas en los que se consideran los procesos intrapersonales como la percepción y cognición social y que se centran tanto en aspectos generales  de estructuras y procesos, como  en aspectos más específicos,  como los temas relativos a percepción de personas y procesos de explicación causal y estereotipos. Todos estos temas dan una visión de una de las corrientes dominantes en Psicología Social actual como es la psicología social cognitiva (Capítulos 4, 5, 6, y 7); 

3) Temas centrados en procesos interpersonales que incluyen la conducta de ayuda y los procesos de atracción y agresión (capítulos 8, 9 y 10);

4) Este bloque se centra en uno de los temas de mayor tradición en Psicología Social como es el relativo a las actitudes y su cambio junto con el estudio del proceso de influencia (capítulos 11, 12, 13, 14, 15); 

5) El siguiente bloque trata de los procesos grupales e intergrupales  a los que se añade el estudio del prejuicio (capítulos 16, 17, 18). En este bloque cabe incluir el capítulo 20 relativo al comportamiento colectivo;

6) El ultimo bloque  de temas incluye aspectos relativos a las aplicaciones de la psicología y a la psicología ambiental (capítulos 19, 21, 22). Aunque este bloque será objeto de examen  se hará menos hincapié en él. 

La primera Prueba Personal comprende los capítulos 1 al 10 ambos inclusive.

La segunda Prueba Personal comprende los capítulos 11 al 22 ambos inclusive.

8. ORIENTACIONES BIBLIOGRAFÍCAS  

Bibliografía Básica

JOSE FRANCISCO MORALES, CARMEN HUICI, (Coordinadores), (1999), PSICOLOGIA SOCIAL MADRID. Mc. Graw Hill Interamericana. 

(Este texto es específico para los alumnos de la UNED, no confundir con  el texto de J.Francisco Morales  (Ed,) 1999  PSICOLOGÍA SOCIAL. MADRID,. Mc Graw Hill 2ª Edición)

El texto viene acompañado de un CDROM que contiene un programa de autoevaluación con preguntas y respuestas de los distintos temas del programa

Bibliografía Complementaria

MOYA, M. y otros (1998) Prácticas de Psicología Social.Madrid. Uned. En la colección cuadernos de la UNED n 178. Contiene un conjunto de prácticas que tratan de incluir distintas perspectivas teóricas y metodológicas y que coinciden con los problemas tratados en el manual de Psicología Social. Añaden dos capítulos que serán de gran utilidad al alumno: uno en el que se da una guía de cómo elaborar un informe de una investigación en Psicología Social; otro, en el que se expone de manera clara algunos de los análisis estadísticos que pueden  emplearse con los datos obtenidos en las distintas prácticas; 

MORALES, J.F. Y HUICI, C. (1989) Lecturas de Psicología Social. Madrid. UNED Contiene una serie de trabajos de psicólogos sociales relevantes que en gran medida coinciden con el temario. Se añaden dos trabajos que tuvieron gran resonancia en el campo y que abordan la relación entre metodología y teorización en Psicología Social. El libro tiene un apéndice que incluye los criterios para una lectura crítica de los trabajos en Psicología Social. El objetivo de este libro es el de familiarizar al alumno con trabajos de investigación y teoría en Psicología Social.

BARON, R. y BYRNE, D., 1988, Psicología Social. Madrid, Prentice Hall. La edición más reciente de este texto, (1998) incluye la investigación de los psicólogos sociales españoles en distintos campos de la Psicología Social.

SMITH, E. R. Y MACKIE, D. M. (1997) Psicología Social. Madrid. Editorial Médica Panamericana. Es un texto que coincide en gran medida con el programa de la asignatura y que contiene gran número de ejemplos, y esquemas que facilitan el estudio de los diversos temas.

9. ACTIVIDADES

Se recomienda la realización de las siguientes actividades que no tienen carácter obligatorio.

A) Comentarios críticos a las lecturas antes citadas o a otros trabajos de Psicología Social tomando como base para el comentario los criterios expuestos en el apéndice del libro Lecturas de Psicología Social. Conviene hacer coincidir las lecturas con los diversos contenidos del programa.

B) Las prácticas que se contienen en el libro de prácticas. Éstas prácticas serán coordinadas por el tutor de la asignatura y pueden ser llevadas a cabo en grupo (con un máximo de tres alumnos). Gran parte de estas prácticas suponen además de la recogida y análisis de datos la redacción de un informe, cuyo modelo se encuentra en el mencionado libro de prácticas.

C) También ocasionalmente se ofrece al alumno la oportunidad de participar en alguna investigación que se esté llevando a efecto en la sede central. En este caso los alumnos pueden participar en algunas fases de la investigación y su tarea consistirá en elaborar un informe sobre el análisis de parte de los datos obtenidos. 

10. EVALUACIÓN

Por lo que se refiere a las pruebas presenciales, éstas constarán de una serie de preguntas tipo test, de tres alternativas. Su corrección será según la fórmula A-(E/n-1), en la que "n" es el número de alternativas de respuesta, en este caso A-(E/2). La puntuación se reduce a escala 10. En este caso se divide  por 3.La calificación de aprobado es 5 y no se compensan las dos notas correspondientes a las dos partes de la asignatura. En caso de anulación de alguna pregunta se llevará a cabo el correspondiente ajuste.

Por lo que respecta a la autoevaluación el CDRom de preguntas y respuestas sobre los distintos temas, que va incorporado al texto, constituye un instrumento de autoevaluación que se completa con las explicaciones que acompañan a las elecciones realizadas por el alumno. Creemos que puede dar una información adecuada de su grado de dominio de la materia. Por otra parte, sirve de entrenamiento en relación al examen de la asignatura.

La evaluación de las prácticas que se llevará a cabo a partir de los informes realizados por los alumnos, o a partir de la evaluación del tutor sobre esos informes, así como de la participación en otras actividades podrá llegar hasta 1.5, pero se tendrá en cuenta siempre sobre la nota de aprobado. 

11. ORIENTACIONES PARA EL ESTUDIO DE CADA TEMA

PROGRAMA DE LA ASIGNATURA

A continuación presenta el programa de la asignatura. 

CAPÍTULO   1. Introducción : el campo de la Psicología Social

CAPÍTULO   2. Definición de la Psicología Social

CAPÍTULO   3. La evolución de la Conducta Social

CAPÍTULO   4. Percepción de Personas

CAPÍTULO   5. Cognición Social

CAPÍTULO   6. Procesos de Atribución

CAPÍTULO   7. Estereotipos

CAPÍTULO   8. Altruismo y conducta de ayuda

CAPÍTULO   9. Atracción y relaciones interpersonales

CAPÍTULO 10. Agresión

CAPÍTULO 11.Actitudes

CAPÍTULO 12. Relaciones entre actitud y conducta

CAPÍTULO 13. Persuasión y cambio de actitudes

CAPÍTULO 14. Cambio actitudinal como consecuencia de la acción  

CAPÍTULO 15. Influencia social. Principios básicos y tácticas de influencia 

CAPÍTULO 16. Grupos

CAPÍTULO 17. Las Relaciones entre grupos

CAPÍTULO 18. El estudio del prejuicio en Psicología Social

CAPÍTULO 19. Psicología  ambiental y procesos psicosociales

CAPÍTULO 20. Conductas colectivas: rumores, catástrofes y movimiento de masas

CAPÍTULO 21. Psicología Social aplicada

CAPÍTULO 22. Psicología Social y salud.

A continuación se detallan los aspectos fundamentales  de los temas del programa con objeto de facilitar su estudio. Sin embargo, como ya se ha dicho al principio de la guía, salvo que se especifique expresamente todos los contenidos pueden ser objeto de examen. 

CAPÍTULO 1. INTRODUCCIÓN:  EL CAMPO DE LA PSICOLOGÍA SOCIAL

Introducción.

El autor delimita el campo de la Psicología Social indicando que es la ciencia  de la mente en sociedad. Destaca una de las controversias que se produjeron desde los inicios de la disciplina sobre el carácter de los grupos, al tratar de  enfocar la interacción social como un todo y  explicar las uniformidades de conducta. Esta  controversia se tradujo en la oposición entre  posturas polares: la del individualismo y la de la mente de grupo. La  solución a esta oposición  está  representada por  el interaccionismo. Esta última posición es la que el autor considera como más adecuada al abordar el objeto de la Psicología Social. Seguidamente se presenta un breve recorrido histórico que contribuye a aclarar cómo se ha constituido históricamente dicho objeto, así como la secuencia temporal de los diversos temas y los enfoques teóricos, generalmente cognitivos  que han predominado al tratarlos. Se tiene en cuenta, junto a lo que constituye el grueso de la producción en Psicología Social debida a los psicólogos sociales de Estados Unidos, la contribución relativamente más reciente de la Psicología Social Europea.

La Ciencia de la Mente y de la Sociedad 

En lo que respecta a la definición de la Psicología Social que hace J.C. Turner hay que destacar  su consideración  como ciencia de la mente y de la sociedad. Ello supone  enfocar la conducta social en relación con la actividad mental de los individuos en sociedad, haciendo énfasis en la determinación mutua de la mente y la sociedad. Insiste, pues,  en el carácter articulatorio de la Psicología Social.

 También esa definición implica que si bien los principios, explicaciones y teorías son psicológicos, lo son en un sentido especial que considera la interacción con la actividad social y con los procesos y productos sociales. Las formas en que se manifiesta la sociabilidad humana se asientan en procesos psicológicos que son distintivamente humanos, pero a su vez se ven determinados por las relaciones sociales imperantes en una sociedad.    

Un ejemplo más a añadir a los que propone el autor servirá para ilustrar de nuevo este carácter articulatorio. Nos referimos al estudio de la reputación objeto de interés por la Psicología Social desde y sus inicios y que ha obtenido atención reciente por parte de Emler (1990) quien la define como  el conjunto de juicios que una comunidad hace de un individuo, esto es como el resultado de un proceso social. La reputación  tiene que ver con la tendencia a la afiliación de los seres humanos y con el lenguaje, que permite  transmitir información respecto a personas que no están presentes, ampliando la red social de un individuo, más allá de las personas con las que tiene contacto directo. La reputación por una parte influirá  en  el autoconcepto  y en el grado de autoestima de un individuo y por otra, dependerá de ciertas características culturales que se dan en una sociedad, como el individualismo o el colectivismo. Un estudio de la reputación  conllevaría la consideración de factores psicológicos de los individuos, los procesos de interacción  que permiten el intercambio de informaciones entre individuos o en grupo, así como la influencia de factores culturales  como el colectivismo que pueden incidir en la cantidad y frecuencia de esos intercambios en los grupos, así como en determinar quienes son los integrantes de la red social cuya opinión importa  más.

Perspectivas  sobre la Psicología Social: El individuo y el grupo

Es importante  conocer la controversia que se produjo en los inicios de la Psicología sobre el carácter de los grupos y si éstos pueden ser considerados como entidades únicas y con una psicología distintiva. Este apartado incluye la consideración detallada de las dos posiciones encontradas:

 La posición de la mente grupal representada por LeBon , quién conceptualiza a la muchedumbre  como una entidad supraindividual que influye decisivamente en el comportamiento de los individuos, y cuya unidad explica a través de los mecanismos de desindividuación, contagio y sugestión. Interesa también conocer la versión actual de esa tesis que da prioridad a los procesos sociales sobre los psicológicos.

Conviene estudiar detalladamente la posición del individualismo representada por Allport, quien considera que la Psicología Social se centra en la conducta de los individuos que responden a estímulos sociales, esto es, a condiciones estimulares más complejas, considerando que el grupo no es más que la suma de los individuos.

Es importante conocer la posición  interaccionista, propugnada por el propio autor y representada por autores como Sherif, Asch y Lewin. Esta posición se relaciona con la perspectiva gestáltica en Psicología y hace hincapié en la importancia de los sistemas totales que poseen propiedades  distintas de sus elementos, y con la de la cognición a la hora de dar cuenta del comportamiento. A este propósito hay que  detenerse en la descripción de la investigación de Sherif sobre el surgimiento de las normas de grupo en los estudios sobre percepción del efecto autocinético. Esta perspectiva no reduce la conducta individual a una mera manifestación de los fenómenos sociales , sino que reconoce  cómo la psicología individual se ve transformada  a través de la interacción.

Una historia  breve del campo y de los tópicos de investigación seleccionados

Se señalan dos de las características definitorias de la Psicología Social: la perspectiva cognitiva y el experimento de laboratorio

Hay  que conocer  las características de la teoría e investigación en Psicología Social que se ha ocupado de los procesos cognitivos, desde los autores pioneros que tradujeron los conceptos gestálticos en teorías psicosociales, deteniéndose en la aportación de la teoría del campo de Lewin y en su investigación  sobre grupos, definidos en términos de la  interdependencia  entre los miembros individuales

Es importante destacar las características del método experimental en la investigación teórica y para el establecimiento de relaciones causales entre variables en Psicología Social, destacando el hecho de que se trata de variables que se definen subjetivamente y en función de constructos que tienen sentido dentro de un sistema teórico.

Hay que  conocer los principales trabajos teóricos y de investigación que caracterizan la etapa de la Segunda Guerra Mundial y los años cincuenta: los estudios de persuasión de la escuela de Yale, los trabajos de Festinger sobre uniformidad de grupo y comparación social así como la investigación de Asch sobre conformismo. A partir de ellos se establece una distinción que se ha mantenido en el campo de la influencia social como es la influencia  informativa que da pié a la aceptación privada y la influencia normativa que produce la complacencia pública. También hay que conocer dos de las investigaciones pioneras en el dominio del prejuicio y de las relaciones intergrupales constituidas por los trabajos de Adorno y colaboradores de Berkeley sobre la personalidad autoritaria y los relativos a competición y cooperación intergrupal  de Sherif. Desarrollos que se consideran de nuevo ampliamente en el capítulo 17 del texto.

Es preciso conocer las características generales  de las diversas teorías e investigación que a partir de los años 50 han dominado dentro de la perspectiva cognitiva: la teoría de la disonancia de Festinger que tanta importancia ha cobrado en el dominio del cambio de actitudes, tal como se destaca en el capítulo 14 del texto y la teoría de la atribución que se trata ampliamente en el capítulo 6 y así como del tema  que más recientemente ha ocupado el interés en  Psicología Social como es la cognición social, que se estudia en detalle en el capítulo 5. 
Hay que poder identificar la contribución de dos psicólogos sociales  como H. Tajfel y S. Moscovici  que han impulsado el desarrollo de la Psicología Social europea y que lo han hecho respectivamente en los dominios de la identidad social y conducta intergrupal el primero y en el de polarización, influencia minoritaria y representaciones sociales  el segundo.

CAPÍTULO 2: DEFINICION DE PSICOLOGÍA SOCIAL

Introducción 

Este capítulo trata de ampliar y hacer más explícitos algunos aspectos contenidos en la definición de Psicología Social propuesta por J.C. Turner  indicando que ésta se ocupa de la determinación mutua de la mente y la sociedad. Aborda el carácter unitario y diverso del objeto de la disciplina, resaltando la necesidad de articulación de diversos dominios de análisis: societal, grupal, interpersonal e intrapersonal, indicando la complementariedad  que hay entre esos dominios. Si tomamos como ejemplo la conducta de ayuda que tendrá un amplio desarrollo en el  capítulo 8  se advierte que si bien las teorías y la investigación se han centrado sobre todo en el dominio interpersonal, esto es en la interacción entre  el individuo que dispensa la ayuda y el que la recibe  como unidades autónomas,  hay que tener en cuenta los procesos emocionales, y cognitivos ( procesos de atribución y de estimación de costes y recompensas) que tienen un carácter intrapersonal, como también lo tiene la consideración de los rasgos  individuales de las personas que interactúan. Por otra parte, se tienen en cuenta aspectos  situacionales como la presencia de otras personas y las normas compartidas dentro de una sociedad sobre a quien, cómo y en qué circunstancias se debe dispensar ayuda. Así en sociedades  individualistas cabe esperar explicaciones causales menos favorables de por qué alguien necesita ayuda. En este capítulo además se hace hincapié en  los procesos colectivos, a menudo relegados a un segundo plano en la Psicología Social.

La Necesidad de la  Explicación Psicosocial

Esta necesidad se sitúa en el aumento de la conflictividad  y las tensiones sociales que llevan a que aumente el grado de complejidad en las relaciones entre individuos, grupos e instituciones.

Unidad y Diversidad del Objeto de Análisis

A la hora de articular la diversidad de contenidos que estudian los psicólogos  sociales dotándoles de unidad  es importante contraponer el enfoque clásico al de los dominios de análisis, señalando puntos en común y diferencias entre ambos: Dominios o niveles que se distinguen,  grado en que se consideran más o menos básicos,  y relación entre ellos.

Es preciso conocer en detalle cada uno de los dominios, porque este enfoque es el que mejor permite su articulación: 1) dominio societal se ocupa de las relaciones sociales entre grupos y categorías sociales como un todo, se basan en relaciones de poder preexistentes, que están ancladas  en las estructuras sociales  y en el sistema económico. Un estudio que enfocase los estereotipos y actitudes  mutuos entre un grupos mayoritarios y minoritarios cuyas relaciones  de poder político y económico estuviesen especificadas a través de una serie de indicadores estructurales, corresponde a este dominio. Los  procesos colectivos son caracterizados como externos a los individuos y apoyados en instituciones  y representaciones socialmente compartidas. Es importante la distinción entre cultura y estructura social para ello es útil el ejemplo de la investigación de Thomas  Pettigrew sobre prejuicio en Sudáfrica. Interesa también la distinción entre indicadores macrosociales objetivos y subjetivos. 2) Dominio de grupo : importa tener en cuenta la caracterización que se hace del grupo como unidad basada en el interés por la pertenencia,  en la interdependencia y la acción coordinada. Destacar la importancia de los significados compartidos a través de la interacción. La investigación sobre las normas de grupo llevada a cabo por Sherif y que se describe en el capítulo introductorio serviría de ejemplo de este  dominio. 3) Dominio interpersonal que implica la interacción de dos personas consideradas cada una como un todo autodeterminado, así por ejemplo cuando  alguien dispensa ayuda y la otra persona la recibe, o cuando alguien trata de influir y otra persona responde a esa influencia.  La interacción moldea a los que intervienen en ella. 4) Dominio intrapersonal  que se centra en las estructuras y procesos internos de la persona. Un ejemplo prototípico de ello es la investigación sobre cognición social cuando se describen los efectos de que un determinado esquema mental sea accesible a la mente por su frecuencia de activación previa. Interesa conocer  las razones de su auge actual.

Psicología Social y Procesos Colectivos

Se trata de resaltar la importancia de los procesos colectivos. Para ello conviene conocer en que consiste la falacia ecológica derivada de no distinguir los procesos individuales de los colectivos y como evitarla. Como consecuencia hay que resaltar la necesidad de aceptar el dominio societal,  la complementariedad entre dominios, y  tener en cuenta las relaciones en contextos específicos y no sólo las relaciones y procesos generales. Hay que destacar la distinción “emic” y “etic” y saber en qué consisten las estrategias de investigación que se denominan “ética impuesta” o “emica derivada”

La naturaleza de la explicación psicosocial 

Tiene interés la  explicación propuesta por Reicher  de la denominada batalla de Westminster en la que hay que destacar la utilización de múltiples fuentes  que permiten ver los puntos de acuerdo y que discrepan con la versión de los medios de comunicación. Esta versión insiste en la no homogeneidad del comportamiento, en la importancia de los procesos de categorización y recategorización y en la existencia de creencias compartidas previas sobre la legitimidad del uso de la violencia. En este ejemplo se pone de manifiesto que el contexto ejerce influjo sobre las acciones, pero que, a su vez, es producto de ellas.

CAPÍTULO 3: LA EVOLUCION DE LA CONDUCTA SOCIAL

Introducción

El objetivo fundamental de esta lección es poner de manifiesto que el comportamiento social tiene un importante componente evolutivo. La teoría de la evolución es aceptada hoy día en todos los ámbitos del saber científico. Sin embargo, todavía existe un enorme recelo a la hora de aplicarla para explicar algunos aspectos del comportamiento social humano. Este recelo está motivado por el uso interesado que algunos autores han hecho de esta teoría para  justificar posiciones ideológicas reaccionarias (racismo, sexismo). Sin embargo, como se argumentará detalladamente a lo largo de esta lección, este recelo está injustificado pues la teoría de la evolución lo que afirma precisamente es que los organismos, para sobrevivir, deben adaptarse a los cambios que se producen en su entorno lo que la sitúa lejos del determinismo genético del que algunos la acusan.

Asimismo, esta lección es importante porque en ella se proporciona una visión general de la influencia de la evolución sobre los procesos psicosociales. En lecciones posteriores está visión general se concretará en aspectos más específicos (por ejemplo, en el capítulo 8 se tratará del altruismo y las conductas de ayuda, en el capítulo 9 de la  atracción y las relaciones interpersonales y en el capítulo 10 de la agresión). Por esta razón es necesario asimilar bien los conceptos que en ella se exponen que, por otra parte, no son nuevos ya que han sido tratados en otras asignaturas de la Carrera (por ejemplo en Fundamentos Biológicos de la Conducta 1). Sería muy recomendable que el alumno repasara y tratara de integrar dichos conocimientos con lo que aquí se expone. 

A continuación, con objeto de facilitar el estudio de la lección  pasaremos revista a los diferentes epígrafes tratando de señalar los aspectos más importantes.

Relevancia de los planteamientos biológicos para la conducta social

En este epígrafe se exponen las seis razones usadas con mayor frecuencia para rechazar los planteamientos evolucionistas de la conducta social. Es importante darse cuenta que la tesis mantenida en el capítulo no es ésta sino precisamente la contraria. Por ello, después de desarrollar el tema, en el epígrafe penúltimo se rebaten todos y cada uno de estos argumentos.

La explicación evolucionista de la conducta social
En la explicación evolucionista de la conducta el papel del contexto es crucial. Pero no sólo el contexto inmediato (las características de una situación concreta), que es el que más suele estudiarse, sino también el contexto evolutivo (constituido por los miles de años de evolución de la especie) y el contexto ontogenético (experiencias que cada individuo ha tenido a lo largo de su desarrollo).

Es importante estudiar el cuadro 3.1 en el que se detallan las semejanzas y diferencias entre las tres disciplinas que estudian la evolución de la conducta social humana y sus bases biológicas (Etología, Sociobiología y Psicología Evolucionistas).

Posteriormente en el subapartado “La teoría de la evolución por selección natural y sus desarrollos posteriores” se resalta la importancia que en la actualidad sigue teniendo la teoría de la evolución de Darwin. Además se explican con detalle las aportaciones recientes que se han hecho a esta teoría para ampliar su alcance. Entre ellas cabe citar la aportación de Hamilton con el concepto de “aptitud inclusiva” que contempla la posibilidad de propagar los genes a la siguiente generación de forma indirecta y las aportaciones de Trivers con el concepto de “altruismo recíproco”, que sirve para explicar los comportamientos altruistas tanto con parientes como con no parientes, y la teoría de la “inversión parental” que predice cual de los sexos va a competir por el acceso al otro y cual va a ser el que discrimine a la hora de elegir su pareja. Es importante estudiar y comprender estos conceptos.

Finalmente, en el subapartado “El estudio de la conducta social desde el marco evolucionista” es importante conocer la investigación de Buss sobre las diferencias sexuales en los celos porque constituye un ejemplo prototípico de la forma de investigar en Psicología evolucionista. Asimismo resultan importantes los comentarios de la p. 28 acerca de la flexibilidad/rigidez de los mecanismos innatos.

La base biológica de la conducta social humana

En este apartado es necesario comprender las ventajas e inconvenientes que, desde una perspectiva evolucionista, proporciona la vida en grupo así como los mecanismos desarrollados por la evolución para facilitar la permanencia en el grupo (necesidad de pertenencia, papel jugado por la autoestima, etc.) y para manejar los conflictos que dentro de él inevitablemente se producen (alianzas, jerarquías de dominancia, etc.). También es importante conocer los mecanismos evolutivos desarrollados en relación con la existencia de otros grupos (diferenciación intergrupal).

Argumentos contra los argumentos en contra

Este apartado constituye el resumen y colofón de toda la lección. En él se retoman las seis críticas formuladas en el primer epígrafe contra la perspectiva biológica de la conducta social y se rebaten una a una. Es importante conocer los argumentos utilizados para rechazar dichas críticas.

A modo de conclusión

Este apartado proporciona una idea de las aportaciones que un enfoque evolucionista de la conducta social puede hacer a la Psicología Social. Es  conveniente leer el resumen final porque proporciona una buena perspectiva global de toda la lección. 


CAPÍTULO 4: PERCEPCIÓN DE PERSONAS.

Introducción.

Este capítulo presenta la percepción del medio que nos rodea como un proceso sobre el cuál gira la percepción social. Los tres objetivos principales de esta sección son, en primer lugar, mostrar que la percepción de personas es la base de otros procesos de la Psicología Social. Posteriormente, se define en qué consiste la percepción de personas, sus características y líneas de estudio y en último lugar, se termina prestando atención a las tres líneas de trabajo más representativas.

Percepción e Interacción.

En este apartado, el autor incluye un ejemplo de la vida cotidiana para mostrar los procesos que se llevan a cabo a la hora de percibir a los demás, y que son: el reconocimiento de emociones (diagnóstico que establecemos del estado de ánimo de la persona con quien interactuamos), la formación de impresiones (gracias al conglomerado de toda la información que nos llega directamente) y las atribuciones causales (es decir, buscar las causas de porqué esa persona se comporta tal y cómo lo hace).

Además, la forma de procesar la información dependerá de cómo cada uno de nosotros organiza la información (esquemas mentales) y de como procesamos dicha información y la relacionamos con otros datos y experiencias que ya hemos procesado (inferencia social).

Desarrollo histórico de los estudios sobre percepción de personas.

En esta ocasión es importante destacar que los estudios sobre percepción de personas se constituyeron como un área independiente a finales de los años 50. La fuente del cambio proviene de la mano de Asch y la corriente cuyo nombre era “New Look”. El objetivo de estudio radica en el proceso por el cual se forman las impresiones. Incluir la motivación y la “historia” o experiencia de cada persona hace más “social” el interés por el estudio de la percepción de personas. Esto hace que lo importante no sea sólo el proceso de percibir en sí, sino las hipótesis que se plantea la persona que percibe y las decisiones que toma, guiada por dichas hipótesis.

Definición y características.

En primer lugar, el autor define la percepción aludiendo a los procesos que la conforman: lo que conlleva en lo que se refiere a la selección y filtro de datos del exterior y el intento de pronóstico de incidentes futuros. 

A continuación, y para evitar la confusión entre la percepción de personas y la percepción de objetos, el autor utiliza la estrategia de dar una serie de características coincidentes entre ambas (las personas tratan de buscar un orden y clasifican en categorías, se presta mayor atención a los datos que se consideran estables y que pueden dar más pistas para identificarlos en un futuro y se intenta darles un significado o justificación). Posteriormente, identifica las propiedades que las diferencian (las personas tienen intenciones y los objetos no, la similitud con las personas nos permite deducir información imposible en el caso de los objetos, además, dicha percepción está acompañada de una interacción, por tanto, supone un proceso más complejo y con más variables intervinientes que la percepción de objetos).

Formación de Impresiones.

Comenzando por la definición de dicho proceso (inferir diferentes características de las personas para organizarlas en un todo), a continuación el autor describe una serie de investigaciones relevantes que explican dicha definición.

Es importante por su relevancia para la Psicología Social la investigación de Asch sobre como las personas organizan los datos en una sola impresión y cómo unas características son capaces de influir en mayor medida que el resto sobre la imagen final de un individuo. Un aspecto relevante en la investigación, y que ha de quedar claro por su importancia de cara a las conclusiones del estudio, es diferenciar entre los rasgos estímulo (rasgos que se presentan a los sujetos como descriptores de una persona) y rasgos respuesta (aquellos sobre los que se debe clasificar a la persona que se percibe). El interés radica en que dentro de los rasgos estímulo, existen algunos que además son rasgos centrales, porque tienen un fuerte impacto sobre el resto de los rasgos y son decisivos en la formación de impresiones, sirviendo como guía. Para un análisis y comprensión más detallado, en el capítulo 2 del libro de prácticas (pp. 27-34) se incluye una descripción más detallada.

En una segunda parte de este apartado, es esencial conocer y, sobre todo, distinguir, los tres modelos que se presentan y que intentan explicar cómo las personas nos formamos una impresión de los demás. Según el modelo suma, el resultado de la impresión está formado por la adición de todas las características de una persona por separado. De acuerdo con el modelo promedio, en la impresión que nos formamos de los demás comparamos los rasgos positivos y negativos y hacemos una media. El tercer modelo, el de la media ponderada, lo que tiene en cuenta además es que cada rasgo es diferente y puede ser más o menos importante o pertinente dependiendo de la ocasión, es decir, tendrá distinto “peso”.

Teorías Implícitas de la Personalidad.

En relación a las hipótesis que las personas se plantean para explicar el comportamiento de los demás, aparecen las teorías implícitas de la personalidad. En este apartado se justifica la denominación de “implícitas” (es decir, sin una explicación explícita) y su existencia (por la necesidad que las personas tenemos de estructurar todo aquello que nos rodea). Según esta estructuración, lo que hacemos es asociar unos rasgos. Esto influye en nuestro comportamiento de forma que pensamos que cuando una persona posee determinada característica, es muy probable que también tenga todas aquellas con las que nosotros la hemos asociado. 

Nuevamente se hace alusión a los trabajos que utilizan los rasgos estímulo, respuesta y centrales para explicar qué características ha de cumplir un rasgo para considerarse central. En esta ocasión, al contrario que hacía Asch, se relacionan los rasgos centrales con los rasgos respuesta, no con los rasgos estímulo, ya que lo que hacen es influir sobre la imagen general que nos formamos de los demás y además depende del contexto.

Para terminar este apartado, se presentan una serie de investigaciones que comparan qué tiene más fuerza: el contenido descriptivo de los rasgos o el evaluativo. 

Factores que influyen en la Percepción de Personas.

Para finalizar el presente capítulo, se dividen las investigaciones llevadas a cabo en el área de la percepción de personas según que la formación de impresiones dependa de factores asociados a la persona que percibe, a la persona percibida o al contenido de la percepción. 

Relativo a las circunstancias asociadas a la persona que percibe, se hace una descripción de aquellos factores que influyen en la formación de impresiones: las metas que una persona busca cuando percibe a otra, las expectativas y la motivación del individuo (en este sentido es importante distinguir entre “situaciones de diagnóstico” y “situaciones de acción”). Por último se repasan factores más concretos que afectan a la percepción como son la familiaridad del estímulo, su valor para la persona que percibe, el poder que el estímulo tiene para producir consecuencias positivas o negativas y las experiencias previas ante los estímulos.

Respecto a las variables asociadas a la persona percibida, este apartado se refiere a la importancia que los individuos asignan a la impresión que los otros se forman sobre ellos. Esto produce en las personas la necesidad de manejar la impresión para que los otros tengan una imagen positiva de ellos. En esta ocasión resulta relevante reconocer las diferentes estrategias que utilizan las personas para manejar dicha impresión, como por ejemplo el congraciamiento, la intimidación, la autopromoción, disfrute del reflejo de la gloria de otros o auto-incapacidad.

El presente capítulo finaliza describiendo la tercer y última variable que influye en la percepción de las personas: los factores relativos al contenido de la percepción. Por ejemplo, un rasgo puede tener mayor influencia sobre la impresión si se presenta al principio (efecto de primacía), o si se presenta al final (efecto de recencia). Estos son los denominados Efectos de Orden. También se revisa la influencia que pueden tener otros fenómenos sobre el contenido global de una impresión: si las características positivas y las negativas (el tono evaluativo de los elementos informativos), si la información es singular o repetitiva, si existe posibilidad de confirmar o no la información de la que disponemos y el análisis del propio contenido de la información.

CAPÍTULO 5: COGNICION SOCIAL

Introducción.

En esta ocasión, el mismo autor que realizó el anterior capítulo comienza con el ejemplo de una investigación donde se muestra la importancia que tiene para la Psicología Social cómo perciben las personas la realidad social. Los individuos pueden percibir su realidad de diferente forma, y esto depende de sus representaciones mentales. 

Una manera de explicación de estos fenómenos es a través de la Cognición Social (disciplina con un origen social y que mantiene la hipótesis de que el conocimiento es socialmente compartido). Es importante distinguir dos perspectivas diferentes: la estadounidense (la principal función del conocimiento es manejar toda la información que nos es disponible), y la europea (lo importante es conocer la realidad para planificar y controlar las acciones futuras). 

En el presente capítulo se revisan: 1) la forma en que las personas nos representamos la información en nuestra mente; 2) cómo influye la forma de representarnos la información sobre otros procesos; y tercero, cómo utilizamos la información para evaluar las cosas o comportarnos de determinada forma.

Representaciones Mentales. (cómo nos representamos la información)
Bajo la asunción de que las personas almacenamos la información en representaciones mentales (y por tanto, no observables), este apartado describe las teorías que han tratado de explicar cómo organizamos dicha información.

Según la concepción de que lo que tenemos en nuestras mentes son Redes Asociativas, lo que existen son una serie de nódulos sin una estructura interna (que podrían considerarse “cajitas” que contienen información), pero interconectados a través de vínculos (que serían los hilos de la red que unen las distintas bases de información). Este tipo de teorías también son relevantes para explicar el aprendizaje. Pero lo realmente relevante es la repercusión sobre el campo psicosocial de este supuesto y su aplicación, como es por ejemplo el estudio de la formación, activación y mantenimiento de los estereotipos.

En segundo lugar se plantea el enfoque de los esquemas. En este caso, sí que se considera que la información está organizada, y es importante destacar sus principales características: están estructurados, es un conocimiento abstracto y no episódico, cuando se activa un esquema se accede a toda la información que lo conforma y son independientes unos de otros. Aspectos relevantes de este apartado por su repercusión en el ámbito psicosocial son: la utilidad de los esquemas y los conceptos relacionados con ellos (como es el caso de los prototipos, término también utilizado al explicar tanto la formación de los estereotipos como para sugerir estrategias para su cambio).

El último enfoque aludido es el de los ejemplares, según el cual lo que guardamos en nuestras mentes son los elementos más “típicos” de cada categoría. Un apartado relevante es la distinción entre este enfoque y el de los esquemas (aludiendo especialmente a los prototipos).

La activación del conocimiento. 

En este apartado se describen los factores que hacen que se active una representación mental en particular y cuáles son las consecuencias psicosociales al respecto. Es importante tanto conocerlos como distinguirlos entre sí.

El primer factor aludido es el de la Accesibilidad. Se refiere a que existe cierto tipo de información que tiene mayor o menor probabilidad de ser activada dependiendo de cada circunstancia particular. Las repercusiones sociales de este componente consisten por ejemplo en las siguientes: no toda la información es igual de accesible para unas personas que para otras y tampoco tiene la misma duración. También es relevante recordar de este apartado cuáles son los elementos que pueden hacer que cierto tipo de información sea más o menos accesible que otra.

En segundo lugar se introduce el factor Aplicabilidad, o “bondad de ajuste”. En este caso, el presente término hace referencia a la relación y asociación que las personas establecen entre la información que guardan en sus mentes y las características de los estímulos externos. Requiere especial atención diferenciar este factor de otros términos relacionados: consistencia, enfoque de los ejemplares y la susceptibilidad estimada de utilización.

A continuación se pasa al término saliencia. Este proceso se produce asociado inmediatamente a la presentación de un estímulo y guía la atención del observador hacia algún aspecto muy concreto por diversos motivos (por sus características, porque es inusual,...). Sería una variable asociada a la situación y no a la persona que percibe. Se analiza la repercusión social que puede tener el que un estímulo sea saliente por su propio aspecto o por ser “diferente”.

Se finaliza describiendo el heurístico de disponibilidad. Es la percepción por parte de las personas de que cierta información es más o menos fácil de ser activada. Es fundamental distinguirlo de la accesibilidad.
Consecuencias de la activación del conocimiento. (cómo influye la forma de representarnos la información)

En este apartado se incluye la influencia que pueden tener los factores y procesos anteriores (organización y activación de la información) sobre:

La atención. El hecho de activar una determinada información, puede guiar la atención de las personas a, por ejemplo, buscar los datos que la corroboren o que sean acordes a sus expectativas,  o que sean inconsistentes o la desmientan.

La codificación, interpretación y organización de la información. En este apartado, el autor expone diferentes estudios que justifican el hecho de que los conocimientos activados influyen en nuestra interpretación de la información tanto cuando dichos estímulos son poco conocidos (se pueden hacer asociaciones de información que incluimos en la misma categoría) como cuando son familiares. La importancia psicosocial de este fenómeno se justifica por la influencia que ejercen los valores de las personas a la hora de interpretar la información.

La memoria y recuperación de la información. La importancia de este apartado consiste en reconocer que existe una influencia que va más allá del almacenamiento e interpretación de los datos, y que se produce cuando estos han de ser devueltos a la memoria, ya que nuestros valores y creencias influyen en la recuperación de la información. Cobra especial interés el análisis realizado sobre qué información es más fácil de recordar (consistente o inconsistente) y de qué factores depende.

A pesar de que se incluye como un último apartado, todas las referencias anteriores justifican la influencia del conocimiento activado sobre la realización de evaluaciones, juicios, predicciones, inferencias y conductas. En esta ocasión, es muy conveniente conocer el efecto diferencial de la activación de la información cuando hay que evaluar al endogrupo y al exogrupo.

El proceso de Inferencia. (Cómo utilizamos la información)

La inferencia consiste en un proceso por el cual, utilizando la información disponible, se pretende ir más allá de dicha información para llegar a una serie de conclusiones. Para finalizar con el capítulo, se plantea la idea de que para que una inferencia aumente al máximo la posibilidad de ser correcta ha de seguir tres fases:

1) Cuanto mayor sea la cantidad de información que podamos tener disponible, y mejor sea su calidad (con más detalles y más correcta), más lógico será que nuestra inferencia sea adecuada, por lo cual cobra gran importancia la recogida de información. 

2) En segundo lugar será preciso analizar la información disponible para comprobar cuál es la que se adapta a la conclusión a la que vamos a llegar, o a la imagen que queremos que los demás se hagan de nosotros, es decir, se lleva a cabo un muestreo de la información. 

3) Por último, es especialmente relevante la manera en la que se presenta la información para formar una imagen final (recordemos por ejemplo los efectos de primacía y recencia que aparecieron en el capítulo anterior). En este último apartado, el uso e integración de la información, aparecen  dos conceptos que han de ser conocidos por el alumno por las implicaciones que han tenido en la Psicología Social: la correlación ilusoria (error que se comete por el grado de asociación que se establece entre dos acontecimientos), y el heurístico de representatividad. Para terminar, también es necesario comprender en qué consiste la falacia de la conjunción y el efecto de desleído o diluido para distinguirlos de los fenómenos anteriormente citados.

CAPÍTULO 6: PROCESOS DE ATRIBUCIÓN 

Introducción.

En el presente capítulo se plantea el proceso consistente en buscar una respuesta o una explicación a los acontecimientos a los que nos enfrentamos en la vida diaria (proceso atributivo o de atribución causal). Los objetivos principales son, por lo tanto, presentar cómo las personas realizan dicho proceso y cuáles son las características y funciones de dicho procedimiento.

Heider: la Psicología ingenua de la acción.

Conectando con el capítulo anterior, según el autor, los individuos siguen unas normas de inferencia basadas en el sentido común y denominadas psicología ingenua de la acción. Según esto, los acontecimientos quedan explicados suficientemente cuando se averigua porqué se han producido.

Es importante prestar atención a tres aspectos de este apartado:1) los dos tipos de causas que, según Heider, pueden justificar un suceso (internas y externas); 2) los aspectos a tener en cuenta en el proceso atributivo (capacidad del actor y dificultad de la tarea, motivación y naturaleza o intensidad de los esfuerzos del actor) y 3) los niveles de responsabilidad del actor en la ocurrencia de un evento (asociación, causalidad simple, previsión, intencionalidad y justificabilidad).

Jones y Davis: la teoría de las inferencias correspondientes.

Como pudimos apreciar en el capítulo anterior, uno de los principales objetivos de las inferencias es realizar predicciones. Las inferencias que deducen las características de las personas observando su conducta se denominan inferencias correspondientes. Por este motivo es necesario que el observador perciba que en el actor existe intención. El presente modelo intenta predecir y controlar el comportamiento de otras personas, pero sin tener en cuenta el ambiente.

Asignar unas características concretas a una persona depende de una serie de variables: de los efectos no comunes de una acción (cantidad de características diferenciadoras entre dos comportamientos que pueden ser elegidos por el actor), de las expectativas sobre el actor y de la relevancia hedónica (cuando el observador sufre consecuencias de lo que hace el actor).

Kelley: el modelo de covariación y los esquemas causales.

El presente modelo incluye una característica diferenciadora de los anteriores: el proceso por el cual las personas creen que sus predicciones son correctas o no. En este apartado se describen tres modelos que intentan explicar cómo los individuos tratan de hacer estas predicciones:

El descrito con más detalle es el modelo de covariación, según el cual hay tres tipos de información que las personas tenemos en cuenta y cuya combinación utilizamos como estrategia para realizar una predicción: cuántas personas responderían de cierta forma a una situación (consenso), si la persona observada reacciona igual o no ante eventos similares (distintividad) y si dicha persona reacciona siempre de forma similar a una situación (consistencia). Es importante analizar con detalle el cuadro presentado en la página 68 para comprender adecuadamente la atribución realizada en función de cada combinación.

En el caso del consenso, aspecto menos estudiado por su menor relevancia, el interés radica en observar la reacción de las personas teniendo en cuenta si se comporta como lo hace la mayoría, o de si su conducta depende de cómo el individuo considera que debería hacerlo en una determinada situación.

En relación con un déficit del modelo de covariación se presentan los esquemas causales. Aquí es importante conocer los dos esquemas causales existentes (el de las causas suficientes y el de las causas necesarias múltiples), y diferenciar los principios atributivos asociados al primero de los esquemas (desestimación y aumento)

Las diferencias actor-observador: Jones y Nisbett.

En este caso, lo que intenta explicar este modelo son las diferencias que se producen entre la explicación que se da a las conductas de los demás y las justificaciones a los propios comportamientos. Se incluye la descripción de una serie de investigaciones de las cuáles es importante concluir que las conductas de los demás suelen justificarse por las características de las propias personas, mientras que las atribuciones de los comportamientos de uno mismo suelen hacerse a través de causas externas.

Los errores, los sesgos y las funciones de atribución.

Revisando los modelos anteriores donde se hace un repaso sobre cómo, desde diferentes perspectivas, las personas realizan diferentes atribuciones de los comportamientos de los demás, o incluso de ellos mismos, es lógico pensar que los diferentes procesos incurran en alguna ocasión en algún error. Es importante tanto conocer como distinguir los dos tipos de errores en los que las personas suelen incurrir al realizar una atribución: el error fundamental o efecto “Jones-Harris” (propensión exagerada a apoyarse en características internas cuando se trata de justificar el comportamiento de los demás) y el error último de atribución (atribuir el éxito del endogrupo a factores internos, y el del exogrupo a factores externos).

Estos errores están íntimamente ligados y se justifican por las funciones que la atribución cumple para las personas: pensar que las situaciones son más o menos controlables y dependen del comportamiento de las personas, así como aumentar la autoestima (justificando el propio éxito por habilidades individuales, o el fracaso por causas externas), y la autopresentación del yo (como justificación ante los demás).

Atribución, creencias y explicaciones sociales.

En este último apartado se introduce otra posibilidad de concepción del proceso atributivo: no sólo como una búsqueda de relaciones causa-efecto a nivel individual, sino desde un punto de vista más “social”. En este sentido se tienen en cuenta las experiencias pasadas de las personas y sus relaciones sociales, plasmadas en cómo se transmite la atribución que hacen los individuos a través de la comunicación. Se introduce incluso el término “atribuciones sociales”, para referirse a las creencias o atribuciones compartidas.

CAPÍTULO 7 ESTEREOTIPOS

Introducción

Los estereotipos o creencias compartidas acerca de los características de los grupos tienen una amplia tradición en Psicología Social. La primera utilización del concepto se debe a Lippman que lo define como un filtro que, en el proceso perceptivo, media entre nosotros y la realidad. La investigación posterior abarca desde los primeros estudios de carácter descriptivo sobre grupos étnicos y nacionales hasta los  trabajos más recientes  que  enfocan los procesos cognitivos implicados en los estereotipos, en su formación, mantenimiento y cambio. Esta última puede decirse que ha sido la perspectiva dominante en el tratamiento reciente del tema. Sin embargo otra serie de trabajos tratan de situarlos en el contexto de las relaciones intergrupales y de las funciones que cumplen en esas relaciones. Desde nuestro punto de vista conviene resaltar  el carácter claramente articulatorio de los estereotipos, pues hay que tener en cuenta tanto el dominio  intrapersonal como el societal al abordar su estudio. Si bien  tiene interés el estudiar cómo se procesa la información relativa  a los grupos sociales, o cómo se integra o se descarta la información  que coincide o no con un estereotipo preexistente, no es menos importante averiguar cómo se forman o modifican a tenor de las relaciones intergrupales, o cómo su contenido tiene que ver con la posición que un grupo ocupa dentro de la estructura social.
La definición de estereotipo

Conviene conocer las principales dimensiones en las que se han situado las definiciones que se resumen  en la figura  7.1. Igualmente la posición de  Ashmore  y Del Boca respecto al problema de qué rasgos hay que incluir en el estereotipo y al acuerdo que hay entre las distintas definiciones. También es necesario conocer la definición que se propone en el texto 

Relación entre estereotipo, prejuicio y discriminación

Conviene conocer cada uno de los conceptos y la relación que guardan entre sí.

Historia del tratamiento del tema  y otras contribuciones 

Hay que conocer las principales contribuciones clásicas: La de Lippman quien además del carácter  de filtro o pseudoambiente que media en nuestra percepción de la realidad destaca su función simplificadora y defensiva. La pionera investigación de Katz,  consistente en un estudio empírico sobre los estereotipos de grupos étnicos y nacionales, que a través de la utilización de listas de adjetivos, ha constituido el modelo de investigación sobre el tema. La contribución de Gordon Allport relacionando los estereotipos con el proceso de categorización  y  con el prejuicio y su justificación. De la contribución de D. Campbell conviene destacar  los factores que contribuyen al estereotipo, tanto desde el que percibe, como desde el grupo percibido, así como los errores que se dan en el uso del estereotipo, y el hecho de destacar la importancia del contexto comparativo. De la contribución de Tajfel, que de alguna  forma inicia la consideración de los procesos cognitivos implicados en los esterotipos hay que destacar los procesos de categorización, asimilación y búsqueda de coherencia así como el tener en cuenta los procesos atributivos implicados  en la estereotipia.

Orientaciones teóricas

Hay que tratar de establecer puntos de contacto y diferencias entre las teorías que invocan a factores intra psíquicos (entre las que están las que apelan a aspectos de personalidad, y las que se centran en procesos cognitivos) y las que apelan  a factores de carácter social como hacen las teorías del conflicto realista entre grupos, y las teorías de la identidad social y del aprendizaje social. Es importante conocer las características de la orientación cognitiva así como  la descripción de la investigación sobre el status solo, y sobre correlaciones ilusorias. Hay que conocer la definición de correlación ilusoria así como los dos paradigmas sobre los efectos de la información distintiva  en la formación y mantenimiento de estereotipos a través de la información relativa a un grupo. Bien porque tanto el grupo como la información sean distintivos (por ser infrecuentes) o porque exista una asociación previa.

El cambio de estereotipos

En cuanto al cambio de los estereotipos  se deben conocer la hipótesis del contacto así como las condiciones que debe cumplir  el contacto para que se produzca una cambio positivo en las relaciones intergrupales, incluyendo los estereotipos mutuos. También es necesario identificar los modelos cognitivos de cambio de estereotipos (conversión, contabilidad, subtipos y prototipo) a través de la información desconfirmatoria, viendo los puntos en común y las diferencias. También conviene conocer el  mecanismo de resistencia al cambio definido como reconstrucción de barreras. De la investigación  sobre los modelos de cambio hay que conocer  de qué  forma se ha tratado poner a prueba cada modelo. 

Las funciones de los estereotipos 

Hay que conocer las funciones que diversos autores han asignado a los estereotipos.

Desde las funciones individuales como la categorización y la defensa de los valores de los individuos  a las funciones sociales como la  explicación de los hechos sociales complejos, la justificación de acciones cometidas contra miembros de exogrupos, y la diferenciación intergrupal destacadas por Tajfel. A ellas hay que añadir la de control social  y la función ideológica de defensa de un determinado sistema social.

CAPÍTULO 8: ALTRUISMO Y CONDUCTA DE AYUDA

Introducción 

En esta lección se estudia un tema importante que muchas veces ha desconcertado a los psicólogos: el altruismo o su manifestación externa la conducta de ayuda. En efecto, desde un punto de vista conductista las conductas de ayuda  de carácter altruista son difícilmente explicables puesto que, al menos en principio, no llevan aparejado reforzamiento. Desde el punto de vista de la teoría de la evolución clásica también eran difícilmente explicables y hubo que añadir otros conceptos para hacerlo (recuérdense los conceptos de “aptitud inclusiva” y “altruismo recíproco” estudiados en el capítulo 3). A pesar de todo parece indudable que el altruismo es un componente importante en las relaciones sociales humanas. Pero ¿en qué consiste concretamente el altruismo? ¿existe en estado puro o siempre se busca, aunque sea indirectamente, una recompensa? ¿Por qué unas veces actuamos para resolver el problema de otra persona y otras veces permanecemos indiferentes? ¿Cómo se ve la cuestión desde la perspectiva de la persona que recibe la ayuda? En esta lección se examinan algunas de las respuestas que desde la Psicología Social se han dado a estas cuestiones. 

A continuación iremos repasando los epígrafes más importantes señalando aquellos aspectos en los que debe hacerse hincapié.

¿Qué entendemos por altruismo y por conducta de ayuda?

Resulta importante en este punto comprender las semejanzas y diferencias entre conducta prosocial, ayuda, altruismo y cooperación.

¿Cuándo ayuda la gente?

Dos son los aspectos que se han tenido en cuenta para tratar de responder a esta pregunta, las características de la situación y las características de la persona que necesita ayuda.

Con respecto a las características de la situación es importante conocer en qué consiste el denominado “efecto del espectador” y la metodología (experimental) utilizada para estudiarlo. Para ello debe leerse  y comprenderse el experimento de Darley y Latané expuesto en el libro (p. 87-88)

En relación con la influencia de las características de la situación hay que conocer el modelo de decisión sobre la intervención en emergencias formulado por Latané y Darley para tratar de explicar qué condiciones tienen que darse para que las personas ayuden. Los cinco pasos de este modelo deben estudiarse con detalle (véase fig. 8.2 de la p. 89)

En el subapartado “Características de la persona que necesita ayuda” se detallan una serie de características de la persona necesitada de ayuda que pueden influir en que se le ayude o no. Entre ellas podemos citar la atracción y la semejanza. Debe leerse y comprenderse el experimento de Gaertner y Dovidio (1977) que estudia la relación entre conducta de ayuda y semejanza/diferencia racial entre la víctima y el observador.

¿Cómo ayuda la gente?

En este apartado ha de estudiarse el modelo formulado por Piliavin y cols. (1981) para explicar el tipo de ayuda que se prestará en función de los costes-beneficios que implique dicha acción (la figura 8.3 resume muy bien el modelo)

¿Por qué ayuda la gente?

En primer lugar se señala la importancia del refuerzo (tanto positivo como aversivo) a la hora tanto de aprender como se llevan a cabo conductas altruistas. Obsérvese la distinta influencia del castigo según se aplique a la conducta de ayuda (en este caso la disminuye drásticamente, véase el ejemplo del libro) o a la conducta de no ayuda (en este caso el castigo no consigue aumentar la probabilidad de ayudar debido a que genera un estado emocional negativo incompatible con dicha conducta)

El segundo lugar se señala la importancia de los factores emocionales. Ver que alguien está en dificultades o sufriendo nos produce una activación emocional. Sin embargo, dicha activación no produce automáticamente una tendencia a ayudar. Dicha tendencia está mediada por la interpretación que hagamos de la activación. A la hora de realizar esta interpretación resulta muy importante la atribución que hagamos sobre las causas del problema del otro. En este subapartado se explican dos modelos motivacionales que tratan de explicar las conductas de ayuda. El primero es el modelo del “alivio del estado negativo” propuesto por Cialdini y cols. El segundo, que ya se ha visto en un epígrafe anterior, es el modelo de “activación y coste-recompensa” de Pilliavin y cols. Resulta importante estudiar dichos modelos y las semejanzas y diferencias entre ellos. Junto a estos dos modelos es importante conocer la alternativa ofrecida por Batson con su modelo de “empatía-altruismo”. En él se sugiere la posibilidad de que las conductas de ayuda no sólo estén provocadas, como dan a entender los otros modelos, por razones egoístas sino también por razones auténticamente altruistas (ayudar al otro no sólo para reducir nuestra propia incomodidad, sino para aliviar sus necesidades). El cuadro 8.1 resulta muy ilustrativo porque en él se explican algunos de los experimentos llevados a cabo por Batson y cols.  

Finalmente se alude a la importancia de las normas sociales y personales. Con independencia del refuerzo y de la activación emocional también existen unas normas o reglas culturales que indican cuando se debe ayudar. Entre ellas cabe citar la norma de reciprocidad, la norma de equidad y la norma de responsabilidad social. Para complicar la situación todavía más, cada uno de nosotros puede tener también determinadas “normas personales” que le indican cuando y cómo debe ayudar. En la parte final de este epígrafe (p.95) se proporciona un interesante resumen integrador de los aspectos cognitivos, motivacionales y normativos que pueden conducir a las conductas de ayuda. 

¿Tiene el altruismo una base biológica?

Este apartado está muy relacionado con el capítulo 3 ya que en él se trata de las posibles razones evolutivas de la conducta altruista. Se sostiene aquí que el altruismo es adaptativo para la especie humana siempre y cuando se desarrollen determinados mecanismos para reconocer a nuestros parientes o miembros de nuestro grupo cercano (a los cuales se ayudará con mayor probabilidad) y para detectar a los posibles “tramposos” que reciben favores pero no los devuelven. Estos conceptos se desarrollan a lo largo del apartado y deben estudiarse. 

Desarrollo del altruismo y la conducta de ayuda durante la vida del individuo  
Hemos visto los factores inmediatos que influyen en la conducta de ayuda (presencia de otras personas, activación emocional) así como factores más lejanos que tienen que ver con aspectos evolutivos. Existirían también otro tipo de factores intermedios (ontogenéticos) y que tienen que ver con las experiencias de un sujeto determinado a lo largo de su vida. En el desarrollo del altruismo y la conducta prosocial intervienen fundamentalmente tres procesos: la maduración sociocognitiva, la socialización y el aprendizaje a través de la interacción con los iguales. En este apartado se pasa revista a estos tres procesos. 

La conducta de ayuda desde el punto de vista del que recibe 
Toda conducta de ayuda implica al menos dos personas: el que proporciona la ayuda y el que la recibe. Hasta ahora nos hemos centrado en los sujetos que prestan ayuda. Este apartado se centra en aquellos que la reciben.

En primer lugar debe estudiarse el modelo de Gross y McMullen (1983) sobre la conducta de petición de ayuda así como aquellos factores (edad, género, rasgos de personalidad, etc.) que influyen a la hora de solicitar ayuda. 

En segundo lugar hay que conocer el modelo de Nadler y Fisher (1986) acerca de la reacción ante la ayuda recibida. Dicho modelo se basa en el sentimiento de amenaza a la autoestima para explicar y predecir las reacciones positivas o negativas de la gente ante la ayuda ofrecida por otros.
CAPÍTULO 9: ATRACCION Y RELACIONES INTERPERSONALES

Introducción

La atracción interpersonal es un fenómeno complejo que engloba aspectos que van desde la mera simpatía que podemos sentir hacia un desconocido hasta la pasión intensa que se da en el amor romántico. Aunque son posibles muchas perspectivas para abordar estos fenómenos (sociológica, antropológica, literaria o poética, etc.) en esta lección los abordaremos desde un punto de vista psicosocial que no es contradictorio sino complementario con las otras perspectivas. En primer lugar se hablará de la afiliación como proceso básico en el que parecen descansar fenómenos como la atracción y el amor. Posteriormente se estudiará, de un modo general, la atracción interpersonal y los factores que intervienen en ella. Finalmente se hablará del amor, como caso extremo de atracción interpersonal, y de los problemas en las relaciones amorosas. 

La afiliación 

En este apartado es importante conocer las dos funciones de la afiliación más estudiadas por los psicólogos sociales (reducción de ansiedad y proporcionar un criterio de comparación) que quedan ilustradas a través de los experimentos de Schachter descritos en el libro.

Atracción interpersonal 

En este apartado es importante conocer y comprender las diversas explicaciones psicosociales de la atracción basadas en la búsqueda de consistencia cognitiva, en aspectos relacionados con la asociación y el refuerzo así como en las relaciones de intercambio e interdependencia existentes con otras personas. 

Deben estudiarse también los factores que influyen en la atracción (proximidad, características físicas, características personales socialmente valoradas, semejanza y reciprocidad). No es necesario memorizar los experimentos aunque su lectura detallada puede ayudar mucho a la comprensión de los diversos aspectos tratados y a hacerse una idea de la manera de investigar de los psicólogos sociales. Sí es importante estudiar los diferentes efectos o procesos que influyen en la atracción como el “efecto de mera exposición”, “el proceso de ignorancia cognitiva”, el “efecto halo”, la “hipótesis del emparejamiento” o “la profecía que se cumple a sí misma”

Con respecto a la semejanza debe hacerse hincapié en las dos dimensiones más estudiadas por los psicólogos sociales como son la semejanza actitudinal y la de personalidad así como en las razones por las cuales la semejanza produce atracción. 

El amor 

Debe prestarse atención a la manera de abordar el amor desde una perspectiva científica, tratando de definirlo y conocerlo precisamente a partir de la concepción que las personas tenemos de él. Es importante conocer la distinción entre amor y cariño propuesta por Rubin que está basada en estudios empíricos. 

Con respecto al amor apasionado o enamoramiento es importante conocer las características que lo definen así como, aunque pueda parecer raro a primera vista, el fuerte componente cultural existente en el amor romántico (pensemos que en muchas sociedades los matrimonios se conciertan por la familia sin que los novios tengan posibilidad de elegir. Hace unos años esto no era extraño entre nosotros).

Debe estudiarse también las distintas formas de amor (amor compañero, amor como decisión compromiso, amor como juego, amor altruista) y el modelo propuesto por Sterberg tratando de explicar los distintos tipos de amor a partir de tres componentes, intimidad, pasión y compromiso (véase figura 9.2).

Problemas en las relaciones amorosas 

Las relaciones amorosas no sólo se componen de sentimientos, actitudes y conductas positivas. Existe una parte negativa cuando el amor se acaba o no es correspondido. 

En este apartado se aborda la cuestión de los celos. Es importante aquí estudiar la definición así como  la relación de los celos con otras variables y darse cuenta de que existen diferencias culturales en este factor. Por otra parte convendría repasar el estudio de Buss expuesto en el capítulo 3 que abordaba los celos desde una perspectiva evolucionista. 

El subapartado siguiente nos habla de los factores que inciden en la insatisfacción y la ruptura de las relaciones. Entre ellos cabe citar el grado de intimidad e implicación en la relación (obsérvese el interesante estudio longitudinal de Hill, Rubin y Peplau), el grado de semejanza y ajuste, el grado de rutina y aburrimiento y la evaluación negativa del otro miembro de la pareja. 

Finalmente la lección acaba hablando de la soledad. Debe prestarse atención a la definición y a la forma de abordar empíricamente la soledad a través de la escala UCLA. Asimismo deben estudiarse las variables que los investigadores han encontrado asociadas al sentimiento de soledad tales como determinadas características de personalidad, el grado de autoestima, las habilidades sociales, determinadas características sociodemográficas y las experiencias infantiles. 

CAPÍTULO 10: AGRESION
Introducción 

La agresión y la conducta violenta son asuntos que vienen preocupando a los psicólogos sociales desde hace tiempo. En este capítulo se presentan las principales contribuciones que la Psicología Social ha hecho en este terreno. Al igual que hemos dicho con respecto a los temas tratados en otras lecciones de este libro, debe entenderse que la perspectiva psicosocial en el estudio de la agresión no es excluyente sino complementaria con otras que podrían adoptarse. Todas ellas son necesarias para una adecuada comprensión y reducción de los efectos negativos de este fenómeno.

Definición 

Deben estudiarse las características de un caso prototípico de agresión propuestas por Archer y Browne (1989), así como la distinción de Geen entre la agresión colérica y la agresión instrumental.

Supuestos psicosociales en el estudio de la agresión 
Un supuesto que la Psicología Social comparte con la Psicología es que el estudio de la agresión debe abandonar la vieja idea de que la agresión es necesariamente una anomalía biológica o psicológica. Es importante prestar atención al modelo de Blanchard y cols. (1977) que pone de manifiesto que, incluso entre los animales, la agresión no es un mecanismo automático sino que se dedica un tiempo considerable a la evaluación, el control observacional y la reevaluación de la situación. Esto sucede todavía en mayor medida entre los seres humanos.

Ha de estudiarse el papel del aprendizaje en la agresión desde la perspectiva de Bandura. En este sentido puede ser útil hacer un repaso de los conceptos propuestos por este autor que ya han sido vistos en otras asignaturas de la carrera. 

Antecedentes de la agresión 

Es importante estudiar la relación entre frustración y agresión que se ha tratado de explicar, primero a través de la hipótesis clásica de la frustración-agresión (Dollard y cols. 1939) que señala que toda frustración conduce a la agresión y, posteriormente, por la hipótesis revisada (Berkowitz, 1969) que señala que la frustración lo que produce es activación y que es dicha activación, cuando se asocia con determinadas claves situacionales, la que produce la agresión. Más recientemente Berkowitz (1983) ha señalado otra conexión indirecta del la frustración y la agresión a través del afecto negativo. 

A continuación se expone la relación entre diversos aspectos ambientales o situacionales y la agresión. Dicha relación se ha estudiado principalmente a través de experimentos. En primer lugar se estudia la relación entre calor y agresión. Resulta importante aquí comprender lo que significa la relación de U invertida existente entre calor y agresión encontrada por Baron en sus experimentos, así como las razones alegadas por Geen (1990) para explicar las diferencias entre estudios experimentales y de archivo.

Posteriormente se estudia la relación entre ruido, dolor, ataque interpersonal y violación de las normas con la agresión. No es necesario memorizar cada uno de los experimentos pero sí es conveniente leerlos con cuidado y saber las conclusiones que de ellos se extraen.

El proceso de agresión 
En este apartado se prestará atención a los procesos mediadores entre los antecedentes de la agresión y la respuesta agresiva propiamente dicha. Algunos de estos procesos ya se han mencionado de pasada en el apartado anterior. Se habla en primer lugar del papel que la activación juega en la agresión. En segundo lugar se habla de la manera en que la activación y el etiquetado cognitivo de dicha activación como cólera dan lugar a respuestas agresivas. Esto es lo que de un modo general, referido a todas las emociones, sostiene la teoría bifactorial de las emociones propuesta por Schachter y Singer (1962). A continuación se habla de cómo la excitación experimentada en una determinada situación puede transferirse bajo ciertas condiciones a otras situaciones (Zillman y cols). Finalmente se presenta la crítica que Berkowitz hace del enfoque de Zillman. Berkowitz sostiene que no es necesario un proceso atributivo para que la activación irrelevante se experimente como cólera sino que el proceso es de carácter asociativo. Se asocian determinadas situaciones que ya se han experimentado anteriormente con respuestas de cólera.

 Puede resultar muy conveniente para la mejor comprensión de este apartado repasar el capítulo 12 (Bases sociales de la emoción) del manual que se venía utilizando hasta el año pasado como libro de texto para esta asignatura (Morales y cols. 1994, Psicología Social, Madrid, McGraw-Hill). En concreto la teoría bifactorial de las emociones de Schachter-Singer (pp. 332-338) y la transferencia de excitación (pp. 344-346).

Efectos de los medios de comunicación de masas sobre la agresión  
 En este apartado se pasa revista a la influencia que el sistema de valores imperante en una determinada cultura ejerce sobre la agresión a través de los medios de comunicación. Entre las teorías formuladas para explicar dicha influencia figura la teoría del aprendizaje social y la teoría de la “preactivación” que el alumno debe conocer. Asimismo deben leerse con atención los resultados alcanzados en los diversos estudios realizados sobre esta cuestión. 

Agresión grupal y societal 

En este apartado se estudia la agresión a nivel societal. Es importante conocer el estudio de Feirabend y Feirabend (1972) que trata de aplicar la hipótesis de la frustración-agresión para explicar los episodios de violencia sociopolítica en 84 países, así como el estudio de Gurr (1970) que vincula la violencia política de una sociedad con su grado de privación relativa (diferencia entre los niveles de bienestar que la gente cree merecer y los que tiene realmente). El alumno interesado puede profundizar en este asunto leyendo el cap. 9 del libro editado por Bourhis, R.Y. y Leyens, J.P. (1996), Estereotipos, discriminación y relaciones entre grupos, Madrid, McGraw-Hill.
CAPÍTULO 11: ACTITUDES 

Introducción

Una diversidad de autores  coincide en definir la actitud como una predisposición o tendencia interna  del individuo  que tiene una carácter evaluativo  respecto a un objeto.

Se trata de un estado interno que media  entre un objeto social, por ejemplo un partido político, y una serie de  respuestas, entre ellas el voto a favor del partido. Numerosos intentos de influencia, desde los que ejercen otros individuos, a los de las campañas publicitarias o electorales van dirigidos al cambio de actitudes. El estudio de las actitudes tiene una amplia tradición en Psicología Social. Gordon Allport lo califica de “piedra angular” de la Psicología Social. El presente capítulo inicia un bloque de temas relativos a las actitudes y su cambio, y se centra en su definición en los tipos de procesos implicados en las actitudes y en las características estructurales y funcionales de ellas. 

Definición de Actitud

Hay que conocer la definición de actitud  propuesta por Eagly y Chaiken, así como las características de valencia e intensidad propias de la evaluación, así como las distinciones respecto a los objetos de actitud.

La Actitud y sus respuestas evaluativas

Partiendo de la posición de Eagly y Chaiken  hay que resaltar la complejidad  de las actitudes, dado que la evaluación que implica una actitud puede traducirse  en: 

A) Respuestas cognitivas o creencias

B) Respuestas afectivas

C) Respuestas conativas o conductuales.

Hay que conocer las características de  los tres tipos de respuestas así como la investigación  de Breckler sobre la relación entre ellos. Esta investigación sirve para mostrar el carácter unitario  y complejo de la actitud.

Cómo surgen las actitudes 

Hay que conocer en qué medida los procesos cognitivos, afectivos y conductuales determinan las actitudes tal como se esquematiza en la figura 11.1.

En cuanto a los antecedentes cognitivos  hay que conocer el papel de las creencias. Para ello es muy adecuado el marco de la Teoría de las Acción Razonada que atribuye un gran peso a las creencias. Hay que conocer los conceptos de probabilidad subjetiva y deseabilidad subjetiva . También hay que conocer los pasos a realizar para mostrar que la actitud es el resultado de la creencia.

En cuanto a los antecedentes afectivos se citan dos enfoques que hay que conocer

A) El del condicionamiento clásico e instrumental, destacando la investigación de Staats y colaboradores.

B) Hay que conocer los trabajos de Zajonc sobre el efecto de “ mera exposición”, así como el resumen de la investigación al final de este apartado.

En cuanto a los antecedentes conductuales hay que conocer la evidencia y los comentarios a la cuestión del “lavado de cerebro” y la investigación de Fazio sobre los efectos de la experiencia directa con el objeto de actitud, así como la referencia a la teoría de la disonancia cognitiva y el papel que atribuye a la conducta en la determinación de la actitud. 

Características estructurales de las actitudes 

Hay que conocer las cuestiones relativas a la bipolaridad de las actitudes, y si son o no unidimensionales. Para ello es importante saber el papel que desempeñan los llamados referentes criteriales. También hay que prestar atención a la consistencia entre componentes cognitivos, afectivos y conductuales  y hay que centrarse en la que se establece entre la evaluación global del objeto y las creencias relativas a él. Esto es, entre la medida de la evaluación global y la suma de los productos de probabilidad subjetiva por deseabilidad subjetivo de cada una de las creencias.

Hay que conocer las fuentes de la inconsistencia: que la actitud tenga una fuente afectiva o conductual; que la persona no tenga unas creencias sobre el objeto, esto es, que no tenga una actitud formada.

Hay que conocer también las consecuencias de la inconsistencia como es la inestabilidad de la actitud. 

La ambivalencia  actitudinal

Hay  que saber en qué consiste la ambivalencia  cognitiva y afectiva, su medida y a través de que indicadores se estima. También hay que conocer sus consecuencias.

Funciones de las actitudes

Hay que saber en qué consiste la función evaluativa de cara a orientar la acción y el papel que juega la accesibilidad. Hay que saber en qué consiste la función instrumental, expresiva de valores, ideológica y de separación. Estas últimas cobran relevancia en el dominio del prejuicio frente a grupos.

CAPÍTULO 12: RELACIONES ENTRE ACTITUD Y CONDUCTA 

Introducción

Una de las cuestiones  debatidas desde los comienzos de  la investigación sobre actitudes es la de la relación existente entre actitudes y conducta, y hasta qué punto la medida de una actitud nos permite predecir la conducta. En este capitulo  se parte de los hallazgos que sembraron la duda acerca de esa relación,  para centrarse  en dos aportaciones encaminadas a resolver el problema: la teoría de la Acción Razonada ya mencionada en el capítulo 11 y  el modelo MODE,

Una relación controvertida  

Hay que conocer los dos trabajos que iniciaron la controversia: el estudio de LaPiere y las conclusiones algo más recientes de Wicker.

Un análisis  realista de la relación entre actitud y conducta

La primera de las aportaciones que hay que conocer  es la de la Teoría de la Acción Razonada que se centra en la medida de la actitud y de la conducta.  Habla de los elementos que se pueden distinguir  tanto en la actitud como en la conducta y señala que tiene que existir una correspondencia entre ellos para que pueda darse una correlación alta entre actitud y conducta. Hay que conocer el principio de compatibilidad entre las medidas de actitud y conducta, tanto por lo que respecta a los elementos, como a la especificidad situacional.  Hay que conocer la investigación de Davidson  y Jaccard (1979) que sirve parta ilustrar este enfoque así como los resultados obtenidos  resumidos en la tabla 12.1, y  conocer el sentido de la tabla 12.2 que resume los resultados referidos a la relación entre actitud hacia la conservación del medio ambiente y las conductas de apoyo a esa conservación. 

El Modelo MODE

Hay que conocer el modelo MODE, que, al enfocar la influencia de la actitud sobre la conducta  distingue dos formas de hacerlo:

A) un procesamiento espontáneo que se produce cuando una actitud accesible se activa en la presencia del objeto. 

B) Un procesamiento deliberado.

Lo que determina que se adopte uno u otro es la motivación y la oportunidad de procesamiento. Hay que conocer los modos de operacionalizar las variables del modelo en la investigación: accesibilidad, motivación y oportunidad. 

La teoría de la Acción Razonada: Desarrollos posteriores

Al estudiar relación entre actitud y conducta desde esta perspectiva teórica, hay que destacar que el foco de interés lo constituye la intención de conducta, ya que ésta es el mejor predictor de la  conducta. En la intención de conducta  influyen dos determinantes: La actitud hacia la conducta y la norma subjetiva. La actitud hacia la conducta depende de las creencias conductuales acerca de las consecuencias de la conducta, que incluyen la estimación de la probabilidad subjetiva y la deseabilidad subjetiva. Esto es, una reflexión detallada de las consecuencias. La norma subjetiva está determinada por las creencias normativas, eso es lo que opinan  otras personas significativas para el sujeto sobre esa conducta, y la motivación para acomodarse a esa opinión.

Hay que completar el estudio de esta cuestión revisando desarrollos posteriores dentro y en paralelo con esta teoría  que parecen permitir afinar algo más la predicción. Estos desarrollos consisten  básicamente en:

A) Teoría de la Acción Planificada  que añade un componente de control percibido, como son los recursos de que se dispone para realizar la acción y sus efectos facilitadores o inhibidores..

B) Las intenciones de  implementación y el tipo de conductas a las que se refieren. Hay que conocer  también en que consisten las intenciones crónicas,  

Revisión reciente 

Hay que conocer los siguientes aspecto del reciente meta-análisis de Kraus:

Condiciones que debían cumplir los estudios para ser incluidos y principales resultados.

CAPÍTULO 13: PERSUASIÓN Y CAMBIO DE ACTITUDES 

Introducción

Uno de los objetivos del estudio de las actitudes en Psicología Social ha sido determinar su posibilidad de cambio. Por ello un tema central  ha sido el proceso de persuasión y su impacto  en el cambio de actitudes. Se revisan los distintos enfoques teóricos en los que se advierte un progresivo interés en los procesos cognitivos  del receptor del mensaje persuasivo, aunque en paralelo concibe también un tipo de procesamiento de escasa profundización y esfuerzo. Se analiza el proceso persuasivo, siguiendo la tradición inicial en el estudio de este tema, distinguiendo entre variables de la fuente, del mensaje y del receptor para una mayor claridad expositiva.  Se descarta la visión pasiva del receptor y  se describe la resistencia a los intentos de persuasión. También se considera el proceso teniendo en cuenta el transcurso del tiempo.

Aproximaciones teóricas  al estudio de la persuasión 

Hay que conocer cada uno de los enfoques y establecer comparaciones precisando qué aporta cada enfoque al estudio del proceso persuasivo

Hay que conocer en qué consistió  la aportación  del grupo de Yale, dirigido por Hovland quien emprendió un programa de investigación que resultó pionero en el estudio sistemático de la relación entre comunicación y cambio de actitudes. Según estos autores, la actitud cambiará cuando el mensaje consiga cambiar las creencias del receptor del mensaje. Los elementos del mensaje (debidos a la fuente, al contenido, al canal o al contexto), filtrados por las características previas del receptor, van a influir sobre los procesos cognitivos relacionados con el mensaje (atención, comprensión, aceptación y retención del mensaje) que, a su vez, influyen en la respuesta observable.

También hay que conocer la contribución de Mc Guire quien señala  que para que un mensaje produzca persuasión deben darse doce etapas o pasos que pueden reducirse a dos factores: 1) recepción (exposición, atención, interés, comprensión, generación de cogniciones, adquisición de habilidades) y 2) aceptación (aceptar el mensaje, memorizarlo, recuperarlo, toma de decisiones, actuación y consolidación). Según este modelo, cada paso depende de los anteriores y para comprender el efecto de la comunicación hay que analizar su impacto en cada una de las etapas.

También supone que un determinado factor puede favorecer o dificultar la recepción.

Hay que conocer  en qué consiste la teoría de la respuesta cognitiva. Esta teoría, igual que las anteriormente expuestas, se centra en procesos cognitivos muy elaborados. Los receptores, ante un mensaje, generan sus propias respuestas cognitivas y son estos mensajes autogenerados los que van a influir en el resultado final. Los mensajes autogenerados pueden ir a favor del mensaje (habrá persuasión) o en contra (no habrá persuasión y puede, incluso, producirse efecto boomerang).

Sobre la cantidad de argumentos autogenerados influyen la distracción y la implicación personal. En el texto se explica claramente cómo influyen estas dos variables en el resultado final, en función del tipo de argumentos (a favor o en contra).

Según el modelo heurístico hay que destacar el hecho de que las personas no siempre aceptan el mensaje tras un análisis crítico del mismo. Algunas veces, los receptores se dejan persuadir guiándose por señales o reglas simples de decisión, es decir, se basan en heurísticos cognitivos (por ejemplo, la experiencia o credibilidad de la fuente). Hay que conocer en qué circunstancias es más fácil que se dé este tipo de procesamiento.

Es importante  conocer en profundidad el modelo de probabilidad de elaboración que tiene un carácter integrador pues considera que el cambio de actitud puede producirse  tanto a través de procesos cognitivos activos (como sucede en el modelo de la teoría de la respuesta cognitiva), como a través de la utilización de heurísticos.

 Una cuestión central es que el modelo de la probabilidad de elaboración supone que ante un mensaje, el receptor se forma una opinión del mismo. A esta evaluación del mensaje se puede llegar por dos caminos o modos de procesar la información: 

a) La ruta central hacia la persuasión implica que existe un procesamiento activo, por parte del receptor, de los aspectos importantes del mensaje.

b) La ruta periférica implica que el receptor se basa en heurísticos, claves o señales que no son centrales en el contenido del mensaje, son aspectos periféricos

Dependiendo de dos variables, la motivación y la capacidad, el receptor va a utilizar como estrategia de análisis del mensaje la ruta central (alta elaboración) o la ruta periférica (baja elaboración). Una serie de variables van a favorecer el que se utilice la ruta periférica (baja motivación, falta de capacidad para comprender) o que el heurístico utilizado sea prominente cuando las claves externas del mensaje sean muy llamativas.

Según este modelo, ambas estrategias constituyen los extremos de un continuo de elaboración de pensamientos relevantes para el tema del mensaje. Por tratarse de un continuo, al aumentar la probabilidad de utilizar la ruta central (pensamiento muy elaborado) disminuye la probabilidad de utilizar las señales periféricas, y viceversa. En puntos intermedios del continuo, el proceso de persuasión del mensaje se verá afectado por procesos característicos de ambas rutas, la central y la periférica

Entre ambos tipos de procesamiento se dan diferencias tanto cuantitativas (magnitud) como cualitativas (tipo de procesamiento). Si el receptor toma la ruta  central, el cambio de actitud que se produzca dependerá de los pensamientos que genere (favorables o no) en el receptor.

El siguiente esquema sintetiza este modelo




PROBABILIDAD DE ELABORACION
ALTA -----------------------------------------------------------------------------------------BAJA

(alta motivación
(baja motivación

alta capacidad)
baja capacidad)
Sobre la motivación influyen la implicación del receptor, el que el mensaje provenga de muchas fuentes, que tenga argumentos variados, que sea moderadamente inconsistente  con la actitud previa del receptor, que  piense que es el único que evalúa, que deba discutirlo con compañeros, y la  necesidad de cognición de esa persona.

Sobre la capacidad influyen la distracción y los conocimientos previos.

Hay que  poder distinguir los cuatro modos en que las variables pueden influir en los juicios y que se resumen  en las páginas 158-9

Elementos clave en el proceso persuasivo

En este apartado se señalan los factores que influyen en la persuasión de un mensaje, agrupándolos según se relacionen con la fuente o emisor, con las características del mensaje, o con el receptor.

El texto sigue un esquema claro del que se puede extraer, sin dificultad, la influencia de cada variable. Hay que estudiar el efecto de cada variable sobre el proceso de persuasión, así como las características y factores que influyen sobre cada variable. Además, es importante comprender cuándo estos efectos se ven modificados por la influencia de otras variables. A continuación se esquematizan algunos de los factores que modifican los efectos más comunes de las variables y que es preciso conocer:

Credibilidad de la fuente. Esta variable aumenta la eficacia persuasiva. Sus determinantes son la competencia de la fuente y su sinceridad. Entre los factores que modifican este efecto cabe citar : la experiencia directa con el objeto de actitud; la implicación ( a mayor implicación menor importancia de la credibilidad debido a que el receptor opta por la ruta central de análisis) ; el momento en que se conoce quién es la fuente es posterior al mensaje; el mensaje es proactitudinal y la implicación del receptor es baja.

Atractivo de la fuente:  Esta variable aumenta la eficacia persuasiva. Entre los factores que modifican este efecto hay que citar : paradigma de la complacencia inducida u obediencia forzosa (menor disonancia cognitiva si la fuente es atractiva, y por ello, menor cambio de actitud véase capítulo 14,  complacencia inducida); todos los mensajes que se procesen por la ruta central, ya que el atractivo es una señal periférica.

Poder de la fuente: Esta variable  aumenta la eficacia persuasiva. Entre los factores que modifican este efecto: que la fuente no controle recompensas y castigos; que se piense que no va a utilizar ese poder; que se crea que la fuente no se va a enterar de la conformidad o disconformidad con el mensaje.

Semejanza con la fuente: aumenta la eficacia persuasiva. Factores que modifican este efecto: que se pueda comprobar de forma objetiva el contenido del mensaje.

Mensajes emotivos negativos. Baja magnitud no provoca miedo. Alta magnitud puede provocar evitación del mensaje. Importa distinguir entre miedo contenido en el mensaje y miedo suscitado en el receptor. Al aumentar este último aumenta su eficacia. Hay que conocer las condiciones en que un mensaje amenazante es eficaz.

Calidad y Cantidad de los argumentos. Parece que los argumentos que apelan a consecuencias  que son probables y deseables son más eficaces, sobre todo si se hace a través de una explicación causal. En cuanto al número de argumentos su eficacia depende de la probabilidad de elaboración. Si es baja aumenta su eficacia. Si es alta sólo  aumentarán la persuasión si se trata de argumentos sólidos.

Mensajes bilaterales. Más eficaces que los unilaterales excepto si el receptor está previamente a favor del mensaje o es poco instruido.

Información basada en ejemplos es más eficaz que la basada en estadísticas.

Conclusión explícita es mejor que la implícita excepto si el receptor está muy motivado y tiene una comprensión muy clara del mensaje.

Efectos del Orden (primacía o recencia). Sobre el orden de los mensajes influye el que exista pausa entre ambos y el que exista pausa entre el último y la medición de la actitud. La probabilidad de elaboración modera los efectos del orden.

El modelo de McGuire explica el por qué de los resultados contradictorios encontrados al considerar una serie de variables relativas al receptor del mensaje, como la inteligencia o la autoestima. La persuasión de un mensaje se ve mediada por dos tipos de procesos: recepción y aceptación. Las características del receptor (inteligencia, autoestima, etc.) pueden tener efectos contradictorios sobre estos procesos. Por ejemplo, las personas de mayor inteligencia comprenderán mejor el mensaje, pero tendrán más capacidad para refutarlo. Por lo tanto, la inteligencia estará relacionada positivamente con la recepción del mensaje y negativamente con su aceptación. Hay que tener en cuenta la figura 13.3  que refleja el modelo.

Implicación del receptor. Favorece la aceptación cuando el mensaje se procesa siguiendo la ruta central en vez de la periférica.

Discrepancia entre la posición defendida por el mensaje y la posición del receptor. Hay que tener en cuenta que aspectos motivacionales, como la tendencia de las personas a buscar la información que confirma sus creencias (exposición selectiva a la información) puede afectar a la recepción del mensaje. Respecto a la aceptación, el que el receptor se implique en refutar los argumentos con los que está en contra puede llevar incluso a que se radicalice más su postura inicial.

Resistencia ante la persuasión

Hay que conocer los distintos modos en que puede reducirse el impacto del intento de persuasión.

La teoría de la inoculación
Trata de determinar qué es más eficaz para aumentar la resistencia a un mensaje: Si  el exponer a la persona a argumentos que cuestionen sus actitudes o el proporcionarle nuevos argumentos que apoyen su postura. Según esta teoría, es más eficaz la exposición a argumentos contrarios porque entrena al individuo en la defensa de su postura y aumenta su motivación para afirmarse en sus actitudes.

Distracción
Ante los resultados no concluyentes acera de la influencia de la distracción en la persuasión, se debe resaltar  la conclusión a la que se llega en el texto: los niveles bajos o moderados de distracción  incrementarán el cambio de actitud  pues  impedirán los contra-argumentos pero no reducirían la atención ni la comprensión. Si aumenta afectará a la recepción del mensaje y se reducirá el impacto. 

La influencia de esta variable se ve mediada por el tipo de respuesta cognitiva que suscite el mensaje: argumentos a favor o en contra. La distracción puede inhibir la producción de argumentos en contra del mensaje y, en ese caso, favorecería el cambio de actitudes. También inhibiría la producción de argumentos a favor y, en ese caso, reduciría la eficacia de la persuasión.

Prevención
Si la persona sabe que se va a tratar de persuadirla, puede generar anticipadamente argumentos en contra, por lo que es más difícil de persuadir. Este efecto depende del grado de implicación de la persona sobre el tema, si es bajo no se generan argumentos en contra. Hay ocasiones en que se produce un cambio anticipado en dirección de la comunicación persuasiva para evitar aparecer como una persona influenciable. 

Persistencia de los efectos persuasivos

Hay que conocer en qué consiste el efecto de apagamiento o debilitamiento  del impacto  persuasivo con el paso del tiempo. En general, la persistencia de la persuasión a lo largo del tiempo depende de que el receptor utilice la ruta central de elaboración del mensaje, es decir, genere más respuestas cognitivas.

Es preciso conocer otro efecto que ha despertado gran atención como es el “efecto de adormecimiento” que sucede cuando el cambio de actitud es mayor después de que pase algún tiempo entre el mensaje y la medida de la actitud. Para que este efecto se produzca se deben dar una serie de condiciones. Lo fundamental es que el receptor almacene separadamente en la memoria el contenido del mensaje (que utiliza la ruta central y además le convence) y las señales periféricas (que anulan el efecto del contenido del mensaje). Posteriormente, los efectos de las señales periféricas se olvidan y persisten los efectos del contenido del mensaje.

Por lo que respecta  a la persuasión subliminal hay que resumir los resultados de esta investigación y conocer las razones que se han dado para explicar la persistencia de la creencia a favor de esta influencia.

CAPÍTULO  14: CAMBIO  ACTITUDINAL COMO  CONSECUENCIA DE LA ACCIÓN

Introducción

En  temas anteriores cuando se ha tratado de la relación entre actitud y conducta  o del cambio de actitud se partía del supuesto de que la secuencia era 

Actitud  (  Conducta y por tanto que los intentos persuasivos  debían dirigirse a cambiar  esa disposición interna  que es la actitud para cambiar la conducta. En el presente capítulo se trata  la Teoría de la Disonancia Cognitiva que invierte la dirección de la causalidad y se interesa por los efectos de la conducta sobre el cambio de actitud.  La disonancia  hace referencia a un estado desagradable  que se da cuando advertimos que nuestras actitudes o éstas y nuestras conductas  no son consecuentes. Se sitúa la teoría  en el marco de las teorías de la consistencia, se revisan  los conceptos centrales y  las investigaciones clásicas, prestando especial atención a los estudios  sobre complacencia inducida. Se  consideran  las revisiones de la teoría, tanto aquellas que la completan, como aquellas que  pretenden dar explicaciones alternativas a los resultados obtenidos.  El foco de interés lo constituyen los estudios en los que los individuos son inducidos a realizar conductas  contrarias  a sus creencias y actitudes, con el fin de indagar en qué circunstancias  se produce el cambio de actitud. Ésta ha mostrado ser el área más productiva desde  la perspectiva teórica y de investigación  y,  al propio tiempo, no carece de  relevancia social. Como  resumen los autores de la  reciente versión radical de la teoría,   ésta se ocupa de la racionalización y de la sumisión y  proporciona una explicación del cambio ideológico. 

Ser y parecer lógicos

Este apartado sirve  como aproximación al tema a través de  la descripción de una investigación clásica  que dio pie a uno de los más conocidos trabajos de Festinger  en colaboración con  Schachter y Riecken “Cuando falla la profecía”,  que enfoca el papel de la autojustificación cuando importantes creencias,  cuyo mantenimiento ha sido costoso, se ven desconfirmadas por los acontecimientos.  Para que esa desconfirmación genere tensión o disonancia  es necesario que se trate de una creencia firme, que exista un compromiso público con ella, que se vea sometida a una desconfirmación inequívoca  y que tal disconfirmación tenga lugar. Una vez producida la  activación de   la disonancia  y tras la  disconfirmación  se necesita el  apoyo social para que se produzca el cambio de actitud como forma más probable de reducción de la disonancia. 

La necesidad  de coherencia 

Se trata de situar  a la teoría  dentro del conjunto  de teorías que presentan a la persona como “buscadora de consistencia” : la teoría del Equilibrio de Heider  y la teoría de la Congruencia de Osgood y Tannenbaum. Hay que conocer en qué consiste básicamente cada una de ellas, y establecer puntos en común y principales diferencias. 

La teoría de la disonancia cognitiva

Hay  que conocer los conceptos fundamentales, como es el sentido en que se  emplea el término  cognición, los tipos de relaciones que pueden existir entre elementos de conocimiento : disonancia, consonancia e irrelevancia. También interesa señalar que la disonancia tiene un carácter motivacional  como tensión que hay que reducir para recuperar el bienestar psicológico.  Disonancia  (   Tensión  (             Reducción de la Tensión (Cambio).

Hay que conocer los factores que determinan la magnitud de la disonancia que básicamente son:  la importancia de los elementos cognitivos para la persona  y la proporción de elementos cognitivos disonantes respecto a los consonantes. También hay que conocer  la fórmula de la magnitud de la disonancia.  

Hay que  conocer  las distintas  alternativas para reducir la disonancia. Por lo que respecta a la investigación es necesario centrarse en el paradigma de la complacencia inducida,  estudiando detalladamente  el  experimento de Festinger y Carlsmith . También conviene conocer en detalle el estudio de Aronson y Carslmith, 1963  sobre los efectos de la amenaza en la prohibición de una  conducta deseada.

Así mismo hay que conocer los otros dos campos de investigación de la teoría en su versión clásica :

A) Las investigaciones sobre la justificación post-decisional en las que se estudia el efecto de la decisión entre alternativas que son igualmente atractivas así como los factores que aumentan la disonancia tras la toma de decisiones  y los que reducen dicha disonancia. Se debe conocer el sentido de la investigación de Brehm.

B) El campo que analiza aquellas situaciones en las que se ha invertido un gran esfuerzo en la obtención de una meta (justificación del esfuerzo). Si no se confirma la expectativa  de que valía la pena el esfuerzo se produce disonancia. Hay que conocer el sentido del experimento  Aronson y Mills (1959)

Revisiones  y reformulaciones de la teoría

A continuación se citan aquellas revisiones a las que hay que prestar mayor atención. La primera es  la explicación alternativa de los resultados de la teoría de la disonancia formulada desde  la  teoría de la autopercepción. Según  esta teoría la actitud se infiere a partir de la conducta y se emplea el mismo procedimiento tanto para explicar la conducta propia como la ajena: se tiene en cuenta  la conducta y el contexto situacional en el que ocurre. Si no hay claves situacionales que justifiquen el comportamiento se hará una atribución interna. Así una conducta en contra de las propias creencias y que se lleva a cabo sin apenas refuerzo se atribuirá a una disposición interna , es decir a la actitud. Interesa conocer  la demostración que hace Bem de esta explicación alternativa, así como  la investigación de  Zanna y Cooper que ha contribuido a dilucidar esta cuestión.

Otra de las revisiones de la teoría que hay que conocer se centra  en el papel del autoconcepto : para que un comportamiento  genere disonancia tiene que resultar incoherente con el autoconcepto.  Cuanto más importante  para el autoconcepto sea el comportamiento contraactitudinal y cuanto menos justificación externa haya de ese comportamiento, tanto mayor será la disonancia.

La  segunda revisión de la teoría propuesta  por Fazio y Cooper  especifica las condiciones que tienen que darse para que se produzca la activación fisiológica que caracteriza a la disonancia :  

A) que la conducta tenga consecuencias negativas

      B)  que la persona se sienta responsable de la acción, para lo cual es necesario que se sienta libre de elegir si llevarla o no a cabo.

También interesa diferenciar  entre activación de la disonancia y motivación para reducirla. Para ello es preciso atribuir la causa de la activación  al comportamiento  e interpretarla como negativa.

La última  contribución  en la que hay que detenerse es la teoría radical de la disonancia que critica las revisiones de la teoría y propone  una vuelta a  la teoría inicial,  partiendo de nuevo de la  razón de disonancia . Establece que hay una cognición generadora  que no entra a formar parte de la razón de disonancia pero que sirve de referente para definir las demás cogniciones como disonantes, consonantes o irrelevantes . Esa cognición generadora se refiere a la conducta . Toda cognición añadida que sea consonante con ella reducirá la disonancia al entrar en el denominador de la  razón de disonancia.  Si por ejemplo,  teniendo una actitud en contra de la OTAN , digo que se debe entrar en la OTAN , (el saber que lo he dicho es la cognición generadora, respecto a la cual mi actitud antiOTAN resulta disonante) la magnitud de la disonancia  será  D/D, pero si añado  que reparto panfletos a favor de la entrada en la OTAN, esta conducta será consonante con mi afirmación que se debe entrar en la OTAN , y ahora la razón será D/D+C, con lo cual la disonancia será menor, y en ese caso cambiaré menos mi actitud hacia la OTAN.  Hay que entender el sentido de los experimentos desde ese paradigma cuyos resultados se presentan en las tablas 14.1 y 14.2. Hay que tener en cuenta la distinción que se establece entre racionalización  cognitiva  y la racionalización conductual. La primera se da cuando cambiamos las creencias para ajustarlas a una conducta que no era acorde con ellas. Esta es la que se plantea en la teoría clásica. La conductual es la que se produce a través de nuevas conductas  que se ajustan a la conducta discrepante con la actitud. 

Se  propone  que si se  quiere producir el cambio de conducta será más eficaz la justificación conductual.

CAPÍTULO 15: INFLUENCIA SOCIAL. PRINCIPIOS BÁSICOS Y TÁCTICAS DE INFLUENCIA.

Introducción.

En este apartado se hace hincapié en la importancia que los procesos de influencia tienen para la Psicología Social. Además, se plantea el objetivo general del capítulo dejando claro que se tendrá en cuenta la influencia social intencionada: es decir, la persuasión.

Qué es la influencia social intencionada o persuasión.

Este apartado comienza introduciendo el propósito de la influencia (consiste en conseguir un cambio en la conducta de los demás gracias a la capacidad que dicho proceso tiene para modificar los afectos, creencias, actitudes y conductas). Un aspecto interesante de esta sección consiste en distinguir las diferentes tipologías en el estudio de la influencia: a) en función de los objetivos de quien quiere llevar a cabo la influencia y b) en función del escenario o tipo de interacción.

Las técnicas de influencia.

Este apartado es realmente una introducción a los seis epígrafes que aparecen a continuación. La autora se basa en los trabajos de Robert Cialdini, el cual recoge seis categorías referentes a diferentes tácticas de influencia social (no seis estrategias concretas) basadas en principios psicológicos y que aumentan la probabilidad de que unas personas puedan influir sobre otras: reciprocidad (según nos tratan los demás, les trataremos nosotros), escasez (tendencia a valorar mejor lo más escaso), validación social (propensión a comportarnos como los demás), simpatía (provocar un estado de afecto positivo), autoridad (obligación de hacer caso “a quién manda”) y coherencia (congruencia con comportamientos anteriores o con lo que se espera de nosotros).

Es importante prestar atención, como paso a la explicación en detalle de los seis principios, a las características que tienen en común, a sus ventajas y a sus desventajas.

Corresponder a lo que otros nos hacen (reciprocidad).

Se analiza cómo este principio no sólo se refiere a la obligación de corresponder, sino también a la obligación de dar y a la de recibir. Se describen en detalle dos tácticas de influencia que siguen el principio de reciprocidad: “Esto no es todo” (consiste en dar un valor añadido, ofrecer algo más de lo esperado) y “Portazo en la cara” (rebajar una petición muy alta para que la otra persona, en consideración con el cambio producido en el ofrecimiento, acabe aceptando una primera solicitud que en un principio hubiera sido rechazada). Obviamente esta técnica, a pesar de que conlleva una serie de beneficios destacados en el texto, también tiene sus peligros (que el otro se dé cuenta de la estrategia que estamos utilizando). Por lo tanto, es importante conocer las condiciones que deben cumplirse para que esta táctica sea eficaz.

Lo menos accesible es más valioso (escasez).

Lo importante de este apartado es comprender porqué funciona el principio de escasez: creemos que lo caro o difícil de conseguir es lo mejor y, además, cuando algo nos resulta muy difícil de obtener, pensamos que es mucho más importante de lo que puede llegar a ser en realidad. Una consecuencia interesante es el deseo que suscita acceder a información prohibida. Este fenómeno se utiliza comúnmente en publicidad, y en el texto se describen las técnicas más comunes que se sirven de éste principio.

La importancia de la gente (validación social).

Se basa en el principio según el cual tendemos a imitar a los que son como nosotros, y comportarnos de la misma forma aumenta la probabilidad de que estemos haciendo lo correcto (con ello además eliminamos la incertidumbre). No obstante, también es importante tener en cuenta los “peligros” que puede conllevar utilizar este principio de forma negativa. En este apartado se pone un ejemplo concreto (las sectas), pero si pensamos un poco, no nos será difícil reflexionar sobre las posibilidades de utilización perversa del resto de los principios aquí presentados.

La fuerza de la autoridad.

Se refiere a la tendencia a pensar que hacer lo que dice “el que manda” es bueno y desobedecer no lo es. También es importante considerar la atribución que hacen las personas de la siguiente forma: “si es la autoridad, por algo será (conocimientos, experiencia)”. En esta línea, es importante conocer los símbolos que en este sentido tienen una mayor tendencia a producir la aceptación de una demanda por parte de la persona que obedece. De obligada atención es el experimento realizado por Milgram y descrito en el cuadro 15.1 de la p. 192 por su relevancia para la psicología social. 

La simpatía.

El principio sobre el que se sustenta es el Condicionamiento Clásico. Cuando las personas estamos bajo un estado de afectivo positivo, somos más fáciles de convencer, por lo tanto, lo que hay que hacer es conseguir producir dicha circunstancia y asociar el elemento que nos interese a dicho estado afectivo. Resulta interesante en este apartado conocer los factores que provocan simpatía en las personas (atractivo físico, semejanza, elogios y halagos y familiaridad) y, sobre todo, comprender a través de las investigaciones presentadas porqué funcionan y bajo qué condiciones pueden hacerlo.

Compromiso y coherencia.

El aspecto importante a tener en cuenta es, por supuesto, la definición del principio (se corresponde con la intensidad que tiene el deseo de parecer una persona consecuente, tanto para los demás como para uno mismo), y a continuación, conocer, distinguir y comprender los procesos que subyacen a tres técnicas basadas en el principio de compromiso y coherencia y que son las siguientes: 

1) La técnica del “pie en la puerta””. Es fundamental conocer en qué consiste y cuáles son los factores que maximizan los resultados de dicha técnica. 2) La legitimación de favores insignificantes, y 3) La técnica de la “bola baja” que consiste en convencer a alguien para que realice determinada conducta y posteriormente modificar las condiciones iniciales del acuerdo empeorándolas pero, conscientes de que a la persona le será difícil cambiar de opinión para no parecer incongruente.

También resulta de especial interés y relevancia la comparación entre estas técnicas teniendo en cuenta las diferencias entre ellas y el resultado final sobre el proceso de influencia, especialmente analizando cómo funciona el hecho de plantear comportamientos intermedios (véase el trabajo de Joule descrito en la p. 196). 

Comparación entre las distintas tácticas.

En este apartado se hace hincapié en el hecho de que es necesario conocer cómo funcionan los principios anteriormente citados, ya que no siempre funcionan igual. La efectividad de los principios depende en cada ocasión del contexto social: puede producir diferentes efectos en culturas distintas, o incluso dentro de la misma cultura se producen diferencias individuales.

La vulnerabilidad a la influencia.

En este último apartado se debate la cuestión de que el que las personas creamos que no somos vulnerables a la influencia, lo que hace precisamente es conseguir que en ocasiones se nos influya sin que siquiera seamos conscientes de que estamos siendo víctimas o diana de dicho proceso.

El capítulo termina describiendo aquellas situaciones en las cuáles las personas somos más susceptibles de vernos afectados por cualquier tipo de heurístico. No obstante, se finaliza enumerando una serie de acciones para las cuáles conocer los procesos de influencia ha podido ser aprovechado para diferentes mejoras sociales.

CAPÍTULO 16: GRUPOS 

Introducción.

Existen en este apartado introductorio dos cuestiones que han de quedar claras para el estudio de los grupos en Psicología Social: la primera es que las personas no nos comportamos de la misma forma cuando representamos a un grupo o estamos en un grupo que cuando lo hacemos de forma individual. La segunda es que hay que tener claro cuándo existe realmente un grupo.

Definición y características.

Lo que debe tenerse presente en éste epígrafe son las condiciones que han de darse para que varias personas sean consideradas como formando parte de un mismo grupo, y que se resumen en la creencia compartida por los miembros de que realmente son un grupo.

El proceso de categorización.

Es importante tener en cuenta que la adecuada comprensión de este fenómeno es fundamental para entender gran parte de la investigación que se ha llevado a cabo en la psicología social, especialmente europea. En la primera parte de éste epígrafe se justifica el hecho de que el proceso de categorización sea la base de la formación de un grupo. Se ilustra a través de varias investigaciones la justificación de la importancia de la categorización: se exageran las diferencias entre grupos distintos (interclase) y se maximizan las semejanzas entre los miembros del mismo grupo (intraclase). Además se apela a algún factor que puede hacer más saliente el proceso de categorización (por ejemplo, la ropa que llevan los equipos deportivos, el que en determinados colegios los niños lleven uniforme,...).

Cobra gran importancia comprender adecuadamente el continuo interpersonal-intergrupal establecido por Tajfel ya que es un pilar fundamental para que el alumno comprenda correctamente cuándo las diferentes teorías de la Psicología Social se refieren a un ámbito individual o intergrupal.

La actividad grupal coordinada.

Ante el debate de qué se produce primero, si la formación del grupo o la interdependencia entre sus miembros, se introduce el primer apartado de éste epígrafe.

El objetivo de este primer apartado consiste en describir las funciones que cumplen los grupos. Es necesario conocer no solamente los tres tipos de funciones que se citan en el texto, sino también otros fenómenos o variables relacionadas que pueden aparecer en cada una de estas funciones: función de integración ambiental (ver “red social”), función de integración conductual (ver “ajuste inclusivo”, “evaluación del propio yo” y “grupos de referencia”) y función de integración afectiva.

En un segundo apartado se muestra la eficacia de los grupos como agentes de cambio social. Cuando se consigue modificar una conducta, creencia,. Etc... a través de un procedimiento “grupal”, este cambio será más significativo y perdurará más en el tiempo. En este sentido, es importante conocer las investigaciones que se presentan en el texto para demostrar esta hipótesis: la de Lewin y la de Newcomb.

Para terminar, se muestra un aspecto contrapuesto: la resistencia al cambio que puede producir el grupo. Para introducir este proceso, se describe con detalle un fenómeno que ha de ser conocido adecuadamente por el estudiante: el pensamiento grupal, así como el autor que lo describió y estudió: Janis. Deben conocerse las tres grandes categorías de procesos grupales de este fenómeno, así como las cuestiones asociadas a cada una de estas categorías: aspectos relativos a la conducta intergrupal ("corrección y rectitud moral”, “visión estereotipada”), las ilusiones compartidas (“ilusión de invulnerabilidad”, “ilusión de unanimidad”, “racionalización”) y los aspectos coercitivos (“presión hacia la uniformidad”, “autocensura”, “guardianes de la mente”.

La socialización grupal de los nuevos miembros.

El aspecto interesante de este apartado radica en la presentación de un modelo que establece cuáles son las fases por las cuáles debe pasar una persona para llegar a ser un miembro de un grupo y para ser aceptado por dicho grupo. El mismo modelo también expone cuáles son las fases que llevan al individuo al proceso contrario: el abandono del grupo. Es importante tener en cuenta que este modelo tiene mayor validez para los grupos de incorporación obligatoria.

La formación del grupo.

Al igual que en el apartado anterior, en este se presenta un modelo (Worchel) que plantea 6 estadios, asumiendo que el proceso de formación de los grupos es bastante homogéneo. Es fundamental conocer dichos estadios, el orden en que se producen y las características que conlleva cada uno de ellos: Período de descontento, Suceso precipitante, Identificación con el grupo, Productividad grupal, Individualización y Declive grupal.

CAPÍTULO  17: LAS RELACIONES ENTRE GRUPOS

Introducción

El estudio del comportamiento intergrupal se entiende como aquel que depende de la pertenencia a distintos grupos por parte de los individuos que  interactúan, y que se da sobre  la base de la identificación con el propio grupo. Este estudio ha tenido un notable auge en los últimos veinticinco años, debido a las contribuciones de los psicólogos sociales europeos. Dichos psicólogos han trabajado de forma preferente dentro del marco de la Teoría de la Identidad Social que ha dominado la investigación sobre el tema. Una de las cuestiones que plantea el análisis de este comportamiento es el de las diferencias que existen entre  las acciones de los individuos cuando se comportan  como tales, en función de sus características de personalidad, y  las que llevan a cabo en tanto que miembros de grupo. Es precisamente  en  aquellas situaciones en que deben relacionarse con integrantes de otros grupos cuando su condición de miembros del grupo propio determina más directamente su comportamiento. El estudio del tema ha consistido en especificar las condiciones necesarias y suficientes para desencadenar ese tipo de comportamiento incluyendo procesos que corresponden a distintos dominios de análisis  desde procesos intra psíquicos y procesos grupales a la consideración de las características de la estructura social y las creencias socialmente compartidas. Es importante poner en relación este capítulo  con el capítulo 7  sobre estereotipos, a través de considerar estos como una de las manifestaciones de la  conducta intergrupal (cuando se enfocan las funciones sociales de los  estereotipos) y con el capítulo  16  sobre grupos en el que se destaca el proceso de categorización y  las diferencias entre conducta interpersonal e intergrupal.

Definición de Conducta intergrupal

Hay que conocer la definición de conducta intergrupal propuesta por Sherif y la gama amplia de manifestaciones de ésta.

Teorías del comportamiento intergrupal

Hay que conocer las teorías del comportamiento intergrupal y a su clasificación en las dos dimensiones  que se proponen individual-grupal y cognitivo motivacional tal como se refleja en la figura 1.

Los enfoques individualistas

Hay que conocer  el enfoque de la  Personalidad  Autoritaria, las características definitorias del enfoque cognitivo y del paradigma raza-creencia  que basa la explicación en la semejanza o falta de semejanza de creencias entre miembros de distintos grupos. En este último caso importa señalar  si la semejanza se refiere al plano  individual o grupal.

Los enfoques grupales

Hay que conocer  los  dos grandes enfoques : el del conflicto realista y el de la categorización social.

Los enfoques cognitivos y motivacionales 

El proceso cognitivo más importante destacado desde diversos marcos teóricos es el de categorización. Hay que conocer los efectos de la categorización y la investigación inicial de Tajfel y Wilkes, así como la referida  a grupos sociales. Hay que conocer los distintos enfoques:

Entre los enfoques  que  se basan en procesos fundamentalmente cognitivos  está el de la diferenciación categorial  de la Escuela de Ginebra.

El enfoque que insiste en factores motivacionales es el del conflicto realista que se centra en las relaciones funcionales (de conflicto o cooperación)  entre las metas de los grupos.

El enfoque que integra ambos tipos de procesos (cognitivos y motivacionales) es la Teoría de la Identidad Social. Importa conocer los conceptos de identidad social, comparación entre grupos, y  distintividad positiva como determinante del favoritismo hacia el propio grupo y competición social  para logra una identidad  social positiva y su distinción respecto a la competición instrumental que  implica el conflicto de intereses. 

Investigación Clásica sobre Comportamiento Intergrupal

Conviene conocer en detalle  la investigación  centrada en el conflicto realista:  diseño básico, criterios para la selección de los participantes, la fase de formación de grupo, las consecuencias de la incompatibilidad de metas,  y las estrategias de reducción del conflicto junto con sus efectos, destacando el empleo de metas supraordenadas.

Conviene conocer en detalle la investigación en el marco de la teoría de la identidad social  y la secuencia  entre  desarrollos teóricos  e investigación. Comenzando  por el paradigma  del grupo mínimo, hay que conocer en qué consiste así como las condiciones mínimas básicas para la discriminación intergrupal. Hay que entender  el sentido de las matrices empleadas y conocer las distintas estrategias que las matrices permiten medir. También hay que conocer los principales resultados de la investigación. Es necesario conocer la secuencia de investigación y teoría, así el empleo del concepto de competición social para dar cuenta de los resultados obtenidos. 

Finalmente hay que conocer los conceptos que corresponden a la extensión de la teoría a sociedades estratificadas: el continuo interpersonal-intergrupal. La definición de las situaciones que dan lugar a los dos tipos de creencias: de movilidad social y de cambio social así como en qué consisten esas creencias. Hay que conocer cuando se produce una identidad social inadecuada y cuales son las estrategias  individuales y colectivas que pueden emplear los integrantes de grupo: movilidad individual, creatividad social  y competición social  y en qué consiste cada una de ellas. Hay que conocer  el concepto de identidad social insegura  asociada  a la percepción de alternativas cognitivas a la situación y las condiciones que las producen (la percepción de que la estructura de relaciones entre los grupos  es inestable e ilegítima).

Importa conocer las características de la teoría de la autocategorización.

Investigación reciente en el  ámbito de la TIS

Hay que conocer los resultados de la investigación  sobre los efectos  de las variables socioestructurales como la permeabilidad de las fronteras de grupo, diferencias de estatus y poder entre grupos así como de la estabilidad y legitimidad de las diferencias sobre identificación con el propio grupo y sobre la diferenciación intergrupal.

Finalmente hay que conocer dos perspectivas teóricas complementarias que permiten entender las  relaciones entre grupos en contextos reales  en los que las diferencias de status, poder o peso numérico entre grupos lleva a diferencias en la distribución de recursos. Estas perspectivas son la de la teoría de la equidad y la de la privación relativa. En cuanto a la primera,  hay que conocer en qué consiste  y cuales son  los mecanismos de ajuste psicológico  a las situaciones de inequidad entre grupos. En cuanto a la teoría de la privación relativa  hay que saber en qué consiste,  y cómo caracteriza el impacto  de la  ilegitimidad de las diferencias  entre grupos: a través del sentimiento de descontento, y al papel que asigna a las  atribuciones  respecto a la situación de desigualdad entre grupos.

CAPÍTULO 18 : El estudio del prejuicio en Psicología Social

Introducción

El estudio del prejuicio tiene una larga tradición dentro de la Psicología Social  y  muestra una gran vitalidad en la actualidad,  como lo prueba la  productividad de la investigación en  este área.  Si tratamos de seguir el desarrollo temporal en el estudio del tema vemos que  inicialmente se trató el prejuicio como actitud, más tarde se incorporaron a su estudio los hallazgos en el campo de la cognición social  y sólo recientemente se ha tratado de situarlo en el marco de las relaciones intergrupales. Este desarrollo temporal no quiere decir que no se dé un solapamiento y  una complementariedad entre las formas de enfocar el prejuicio. Aquí se parte de la definición de prejuicio  que sirve para trazar los grandes bloques en que cabe agrupar la investigación actual sobre el tema. Hay que recordar que los temas que conviene repasar a la hora de su estudio son el 5, el 7, el 11 y el 17.

Una investigación paradigmática
Como señala el autor el examen de la investigación de Minard permite destacar no sólo que el prejuicio es una actitud negativa y que va acompañada de la discriminación hacia personas no como individuos sino como integrantes de un grupo, sino también que se da en función de la situación y el contexto específico.

Definición de prejuicio e implicaciones para su estudio

Hay que considerar las distintas definiciones que se han propuesto de prejuicio. Desde la que insiste en su carácter afectivo  de sentimiento de rechazo hacia un grupo de personas, a la definición tripartita  (cognitiva, afectiva y conductual) y los problemas que plantean.  El centro de interés lo constituye la definición integradora que propone Ashmore que lo caracteriza como fenómeno intergrupal y como actitud , que implica una orientación  negativa hacia el objeto de prejuicio incluyendo una serie de conductas negativas , supone  una visión sesgada e injusta  y una sobregeneralización. Esta definición sirve de marco  para estructurar el tema. 

Prejuicio como Sesgo Cognitivo

Hay que considerar  en primer lugar los errores asociados al proceso de categorización y  las condiciones de información ambigua que los generan. También, siguiendo el trabajo de Blascovic, como el deseo de evitar errores tiene que ver con el prejuicio, así el especial cuidado que ponen los individuos con prejuicio en la identificación de los  miembros del propio grupo. Cabe relacionar esta cuestión con las tratadas en los capítulos  5 y 7 del texto al hacer referencia a los errores de sobreinclusión y sobreexclusión categorial señalados por Tajfel.

Partiendo  de la asociación entre categorización y estereotipia, hay que conocer la secuencia entre condiciones que  incrementan la saliencia de las fronteras intergrupales,  su impacto en la percepción de las diferencias endogrupo y exogrupo y sus efectos en las asignación de características a los miembros de cada uno de ellos, en la evaluación o anticipación de conducta por saber que alguien pertenece a una categoría, y el recuerdo selectivo en función de la asignación a una categoría. Finalmente,  hay que conocer el sesgo atributivo conocido como sesgo atributivo último y el correspondiente sesgo en el lenguaje que se emplea para referirse a miembros del endogrupo y del exogrupo.

Al considerar los procesos de categorización hay que conocer las estrategias propuestas desde para reducir el prejuicio como son la descategorización y recategorización  tal como proponen Gaertner y colaboradores y los pros y contras de cada una de ellas.

El prejuicio como actitud

Esta es la visión del prejuicio que podríamos considerar dominante en Psicología Social y que ha orientado la investigación a través de las encuestas. De ella y siguiendo a Oskamp  y a Schuman  hay que destacar los grandes grupos de cuestiones tratados a través de ellas: distancia social, igualdad de tratamiento, puesta en práctica de la igualdad, las creencias sobre la desiguldad y la acción afirmativa.

Hay que llevar a cabo un resumen de la  cuestión  de  si se está dando o no un debilitamiento del prejuicio y el sentido que puede tener el hecho de  que se dé una aparente reducción del prejuicio con la presencia en paralelo de formas abiertas de éste. Para dar respuesta a esta contradicción  han surgido una serie de enfoques que hay que saber caracterizar y que se denominan  genéricamente como las nuevas formas de prejuicio racial.

Hay que conocer  la explicación basada en el manejo de impresión, que se refiere  a que hay que mantener una imagen no prejuiciosa pues el prejuicio resulta inaceptable socialmente. Por ello se insiste en la medida del prejuicio fuera del control del individuo. Hay que destacar la importancia de la investigación que se centra en los procesos afectivos involuntarios (Vanman y col.). 

El  racismo simbólico  implica una negación de  que el racismo exista en la actualidad  y  un apoyo a los principios  de justicia e igualdad, pero al propio  se siente un rechazo hacia la minoría afroamericana. Este último se justifica afirmando  que  minoría no cumple con los valores  de la ética protestante sustentados por la mayoría. El racista simbólico no muestra rechazo manifiesto pero sí su oposición a las políticas de apoyo a la minoría.

La ambivalencia  supone sustentar al mismo tiempo valores que son contradictorios como es igualitarismo y el individualismo. Ello lleva a una valoración ambivalente de la minoría afroamericana . Hay que conocer las causas  y los efectos de la denominada  amplificación de la respuesta.

El racismo aversivo  en el que la contradicción se da entre las creencias igualitarias y  las prácticas sociales que no se correspondían con esas creencias. Lo que caracteriza esta forma de prejuicio es  la oscilación de la conducta  dependiendo de que las normas antiprejuicio sean o no claras en una situación dada. 

La aportación el modelo de la disociación de Devine  es la distinción que establece entre los estereotipos y las creencias (actitudes) personales. Aquellos existen en una sociedad  y afectan a sus integrantes, mientras que las creencias  suponen  un grado de aceptación por parte del individuo. También distingue entre la forma de activación de unos y otras : los primeros se activan automaticamente, mientras que las segundas se activade forma controlada. Hay que  conocer las consecuencias de esta distinción para los individuos.

Otra linea de trabajo que hay que conocer contrapone  el prejuicio sutil al manifiesto. Las personas que lo mantienen si bien no  manifiestan el prejuicio abierto, no quieren que se alteren las relaciones actuales entre grupos sociales  mayoritario y minoritario. Se suele manifestar cuando el contexto es ambiguo y puede haber una coartada para la conducta discriminatoria .

Interesa conocer a grandes rasgos la investigación de Rueda y Navas realizada en nuestro país.

La última posición a considerar  es la de la teoría del conflicto sociocognitivo que parte de  la perspectiva de la influencia minorítaria.  Hay que conocer el planteamiento básico : la existencia de un rechazo de las manifestaciones de racismo por parte de la mayoría y la existencia de minorías  consciente y abiertamente minoritarias. Esta minoría supone que la mayoría comparte su opinión pero no se atreve a mostrarla. Por ello habría un prejuicio manifiesto y otro latente. El primero se caracteriza por  favorecer al propio grupo y rechazar al exogrupo y el segundo sólo por favorecer al propio grupo. También interesa la propuesta que se hace desde esta perspectiva sobre las formas de reducir el prejuicio. No basta con la idea de que se desaprueban las manifestaciones de prejuicio, hay que resaltar la contradicción muchas veces desapercibida de que  coexista una desaprobación generalizada del prejuicio con formas latentes de éste.

Dentro de este marco de  consideración del prejuicio como actitud conviene destacar la función que cumple el prejuicio de proteger la autoestima del individuo ante las amenazas que pueda experimentar.  Hay que conocer en qué consiste basicamente este planteamiento : cómo,  ante la amenaza a la autoimagen  aumenta el prejuicio,  y cómo mediante esa reacción se recupera la autoestima. Hay que conocer los puntos básicos de la investigación de  Fein y Spencer sobre esta cuestión.

El Prejuicio  en las Relaciones entre Grupos

Hay que conocer las  aportaciones más recientes que incluyen el prejuicio en el contexto intergrupal  y/o articulan  la relación entre el dominio intrapersonal  e intergrupal.

Un primer paso para ello es revisar algunas de las limitaciones del enfoque predominante del prejuicio :

a) estudia el prejuicio de un modo unilateral, es decir, sólo como actitud de los individuos de la mayoría. Frente a ello se señala la necesidad de verlo  de forma  bilateral , incluyendo la óptica del que lo recibe, destacando las diferencias en los sentimientos y en la percepciones entre ambos. También interesa  conocer lo que se ha denominado ambigüedad atribucional del estigma.

b) el no  distinguir en cuanto a las reacciones suscitadas por distintos grupos víctimas del prejuicio.

c) el  no destacar el carácter situacional del prejuicio y  su especificidad  contextual.

Hay que conocer  los dos  enfoques que superan en gran medida estas limitaciones.

El prejuicio como emoción social . Este enfoque parte de la posición de Smith, desde la perspectiva de las teorías de la apreciación de las emociones. En concreto hay que señalar la secuencia básica : appraisal-emoción-conducta . Este enfoque insiste en la especificidad situacional y define el prejuicio en lugar de cómo actitud  negativa de carácter genérico como  emoción social ligada a la identidad social y que va dirigida a un exogrupo dado.  Como  evidencia indirecta es interesante  resumir los resultados de la investigación de Dijker  sobre emociones hacia diversos grupos minoritarios.

El segundo enfoque que hay que conocer  es el que se centra en el modelo interactivo de aculturación de Berry. , especialmente  adecuado para estudiar la relación que se establece cuando  ciertos grupos minoritarios entran a formar parte de una cultura mayoritaria  dominante. Completando esa perspectiva, se han propuesto  especificar desde un ángulo psicosocial cuales son los conglomerados de ideologías estatales . Hay que saber definir cada una de ellas : “pluralista” “cívica” “asimilacionista” y “étnica”.
Hay que conocer la definición del proceso de aculturación y en qué consiste la denominada “aculturación psicológica”  que hace referencia a los cambios de los individuos. Interesa definir el estrés de aculturación y las estrategias para adaptarse a la nueva cultura (ajuste,  reacción y retirada) . Esta descripción da paso a lo que se denominan las orientaciones de aculturación que tienen que ver con el mantenimiento o no de la cultura de partida y el tipo de relación que se establezca  con las personas de la sociedad.                            

Conviene resumir los resultados de la investigación de Piontowski y Florack

El último aspecto a considerar de este capítulo se refiere  a la investigación de Martinez sobre  prejuicio racial en Andalucia  que hay que conocer  en sus aspectos fundamentales

CAPÍTULO 19: PSICOLOGIA AMBIENTAL Y PROCESOS PSICOSOCIALES
Introducción 

A pesar de que la Psicología Social siempre ha considerado los factores contextuales del comportamiento como parte de su objeto de estudio (en definitiva, los “otros” constituyen nuestro contexto social), el medio físico no siempre se ha tomado en cuenta de forma explícita ni suficiente. En los últimos años se ha venido desarrollando una disciplina que sí lo hace: la Psicología Ambiental. En este capítulo se pasará revista a los desarrollos teóricos y aplicados recientes de dicha disciplina.

La necesidad de una Psicología Ambiental 
Desde finales de los años cincuenta hasta mediados de los ochenta la mayoría de las investigaciones de la Psicología Ambiental se centraban en la influencia del entorno construido, la ciudad, los entornos laborales etc. sobre el comportamiento humano y social. Desde entonces cada vez es mayor la preocupación por los aspectos ecológicos como la influencia sobre la salud del ruido, la contaminación, el riesgo ambiental, la sobreproducción de residuos, etc. Esta nueva “Psicología Ambiental verde” no hace sino reflejar la importancia que los temas ecológicos han tomado en nuestra sociedad en los últimos años. 

Breve historia y definición conceptual 
En este apartado se revisan los antecedentes (muchos de ellos comunes con la Psicología Social) y se esboza una definición de Psicología Ambiental como “disciplina que tiene por objeto el estudio y la comprensión de los procesos psicosociales derivados de las relaciones, interacciones y transacciones entre las personas, grupos sociales o comunidades, sus entornos sociofísicos y los recursos disponibles”. Desde esta perspectiva se realiza una revisión de las aportaciones de la Psicología Ambiental agrupándola en los cinco ámbitos temáticos que constituyen los apartados siguientes.

Entorno físico e interacción 
En este apartado se revisan brevemente algunos de los temas clásicos de la Psicología Ambiental como la privacidad, la territorialidad, el espacio personal y proxémica y la apropiación del espacio y apego al lugar. Se deberá conocer en qué consiste cada uno de estos aspectos y las principales cuestiones que sobre ellos se han estudiado (la figura 19.1, en la p. 238, resume estas cuestiones).

Condiciones ambientales, adaptación y estrés 
En este apartado se analizan las condiciones ambientales desde la perspectiva de la adaptación funcional y su consideración como estresores (véase la figura 19.2). Posteriormente se estudia la influencia de diversos aspectos ambientales concretos sobre la salud, el bienestar y el comportamiento humanos. Entre dichos aspectos figuran el ruido y las vibraciones, la temperatura y condiciones atmosféricas, la contaminación y las radiaciones e ionización del aire. Es importante conocer los principales resultados de los estudios realizados acerca de la influencia de estas variables. 

Percepción, cognición y valoración ambientales 

Al situarnos ante un determinado entorno se activan determinados mecanismos fisiológicos y psicológicos que permiten captarlo y dotarlo de significado. Los aspectos implicados en este proceso están relacionados entre sí y se describen en los subapartados de “Percepción, cognición y significado ambiental” y “Actitudes y valoración ambientales” así como en la figura 19.3. Estos conceptos debe comprenderse y estudiarse. 

Aplicaciones a la intervención social 

En este apartado se proporcionan ejemplos de las diferentes aportaciones que la Psicología Ambiental puede hacer en el ámbito de la vejez, los hospitales y centros penitenciarios y los entornos escolares. Deberán conocerse, de forma general, dichas aportaciones.

Gestión, participación y educación ambiental 

Se puede definir la gestión ambiental como aquella gestión que incorpora los valores del desarrollo sostenible en las metas corporativas de la empresa o de la administración pública. Un aspecto clave de la gestión ambiental es la educación ambiental que pretende incrementar el conocimiento del medio ambiente así como concienciar de su fragilidad e incrementar la responsabilidad y la necesidad de participación e implicación de los ciudadanos. Es importante conocer las definiciones de gestión ambiental, educación ambiental y su relación entre ellas. A continuación se describen algunos instrumentos para la gestión ambiental y se habla de la gestión ambiental en la empresa y en la administración pública, estos aspectos sólo deben conocerse en líneas generales.

CAPÍTULO 20: CONDUCTAS COLECTIVAS: RUMORES, CATASTROFES Y MOVIMIENTOS DE MASAS
Introducción 

Este capítulo trata sobre los comportamientos informales de las multitudes, en particular cuando dichas conductas se basan en coordinaciones espontáneas entre sujetos y tienen efectos sociales importantes, muchas veces no buscados voluntariamente. Se tratará de poner en relación la conducta colectiva con cuestiones de actualidad, así como con una serie de procesos sociocognitivos y psicosociales estudiados en otros apartados del libro.

Definición de los rumores 
Los rumores son la forma de comunicación típica de las conductas colectivas. En este apartado se proporcionan varias definiciones y se debate acerca de la supuesta falsedad del rumor. La lectura de los ejemplos propuestos permitirá al alumno formarse su propia opinión al respecto.

Contenido de los rumores: negatividad y tradición cultural 
En este apartado se destaca el contenido negativo de la mayoría de los rumores y se clasifica su contenido en cuatro grandes temas recurrentes (que deben estudiarse): a) el complot clandestino para tomar o retomar el poder; b) las penurias o racionamientos provocados artificialmente; c) el miedo a los extranjeros y a las minorías mal integradas culturalmente y d) las enfermedades, los vicios privados y el enriquecimiento fraudulento de los poderosos. Se proporcionan ejemplos de rumores de cada uno de estos tipos y se tratan de buscar posibles explicaciones psicosociales que los justifiquen.

Los antecedentes de los rumores 
En un primer momento, Allport y Postman sostienen que los rumores circulan cuando hay problemas importantes para los sujetos y existe ambigüedad informativa. Posteriormente Rosnow (1991), a partir de las investigaciones realizadas en las últimas décadas, reformula la teoría de Allport y sostiene que los rumores circulan en función de tres factores: la incertidumbre general, la credibilidad del rumor y la ansiedad. Deberá tenerse claro en qué consiste cada uno de estos factores y si las investigaciones confirman o no su influencia sobre el rumor.

La forma de circulación de los rumores 
En este apartado hay que conocer los tres procesos que según Allport y Postman rigen la circulación del rumor: nivelación, acentuación y asimilación, así como un cuarto proceso de aculturación mediante el que se transforma lo extraño en familiar. El ejemplo acerca de los comentarios periodísticos sobre la caída de Amberes  que se describe a continuación (p.258) ilustra muy bien estos puntos. También hay que recordar que, según las investigaciones, los rumores: a) se atribuyen a fuentes creíbles; b) se difunden más que los desmentidos y c) los sujetos de mayor información y más integrados socialmente son los que más reciben y retransmiten rumores. 

Las funciones de los rumores 
En este apartado hay que conocer en qué consisten las cinco funciones de los rumores postuladas por diferentes autores (catártica, justificativa de las emociones, búsqueda de significado, pragmática y de excitación estética) y si las investigaciones confirman o no la existencia de dichas funciones.

Relevancia del estudio de los rumores en Psicología Social 

En este apartado se describe mediante ejemplos la importancia que el estudio de los rumores ha ejercido sobre diversos aspectos de la Psicología Social (formulación inicial de la teoría de la disonancia, estudios sobre actitudes, identidad y comparación social, etc.)

Conductas colectivas, rumores y catástrofes 
Los rumores aparecen en situaciones de emergencia o catástrofes y generalmente se asocian a manifestaciones de masas o conductas colectivas. Deberá estudiarse la definición de conducta colectiva y de catástrofe. Resulta muy ilustrativo el cuadro 20.2 (p.263-264) que describe la transmisión de rumores sobre el SIDA en función de diversas variables.

Tipos de catástrofes y conductas colectivas 

En este apartado se ilustran mediante numerosos ejemplos los comportamientos colectivos más frecuentes ante las catástrofes (conmoción-inhibición-estupor), el sentimiento de miedo intenso y el pánico. Debe estudiarse la definición de pánico y los elementos que contribuyen a su aparición (estar atrapados, amenaza percibida o real inminente, bloqueo total o parcial de la supuesta ruta de escape, imposibilidad de comunicación).

Conductas de huida y rumores 

Los rumores se asocian a las conductas de huida en situaciones de amenaza. En general, las conductas de huida no son irracionales o arbitrarias y se asocian a conductas pro-sociales. Deben estudiarse los cuatro aspectos del rumor asociados a la facilitación de conductas de huida.

Efectos psicológicos traumáticos provocados por las catástrofes 

En este apartado se pasa revista a diversas investigaciones que estudian la reacción de las personas ante catástrofes de diversos tipos. Merece la pena estudiar tres posibles consecuencias psicológicas que sufren las personas expuestas a estas situaciones como son: a) las respuestas de alerta exagerada (hipervigilancia falta de sueño); b) la tendencia a recordar repetidamente la experiencia traumática; c) la tendencia a evitar pensar, conducirse o sentir en relación con lo sucedido. 

Catástrofes y procesos sociocognitivos 

Se debe saber en qué consisten los diversos procesos sociocognitivos asociados a las catástrofes como por ejemplo: la negación de la amenaza, el pensamiento grupal, la  ilusión de invulnerabilidad, la ilusión de control, creencias en un mundo justo, el sesgo de falso consenso, el sesgo de falsa unicidad. Así como las diferencias en estos factores en función de que se haya sufrido o no una catástrofe, se pertenezca a una cultura individualista o colectivista o se tenga un locus de control interno o externo. 

La dinámica social ante las catástrofes 

En este apartado hay que conocer principalmente 1) las características de las tres fases de afrontamiento colectivo de las catástrofes encontradas en sujetos occidentales, 2) la importancia del apoyo social después de la experiencia traumática y 3) la importancia y funciones de los rituales colectivos en la asimilación de las catástrofes.

CAPÍTULO 21: PSICOLOGIA SOCIAL APLICADA 

Introducción

Este capítulo introduce  al alumno  al campo de la Psicología Social Aplicada, tratando de responder a algunas cuestiones que la ubican  en el marco de la disciplina y  se plantea  de forma general  cómo se entiende la aplicación psicosocial y su sentido

La aplicación Psicosocial

En primer lugar hay que conocer las distintas posturas adoptadas en relación con la dicotomía Psicología Social Básica y Aplicada y  aclarar cuales son sus objetivos de cara a la aplicación psicosocial. También  hay que conocer  las cuestiones relativas a la definición de problema social. Hay que conocer los problemas que se plantean  en relación con el poder en general y el respeto a los valores del contexto de aplicación.

La Psicología ocialSocial Aplicada

Hay que conocer la definición de Psicología Social aplicada resaltando las definiciones  que se sitúan lejos de la dicotomía básico aplicado, y entre ellas destacar la propuesta por Blanco y Corte por su sencillez y claridad. Hay que conocer los distintos modelos de la  aplicación en Psicología Social, llevando a cabo una comparación entre ellos: modelos de Tecnología Social, del Ciclo Completo de Cialdini, de la Teoría –Praxis y el modelo comprensivo de la Psicología Social Aplicable .

Aplicaciones de la Psicología Social

De las aplicaciones de la Psicología Social hay que destacar la Psicología Política y la Psicología Jurídica. En ambos casos hay que conocer sus principales características y resumir las investigaciones que ilustran cada una de ellas y que se recogen en los dos recuadros:  Sistema de creencias y acción colectiva en los cambios experimentados en Polonia (Reykowski, 1998) y la intervención en los conflictos  de pareja  (Bernal, 1998).

CAPÍTULO 22: PSICOLOGIA SOCIAL Y SALUD 

Introducción

Este capítulo introduce al alumno en la Psicología Social de la Salud o aportaciones de la Psicología Social Aplicada al área de la salud. Se centra en el estudio de los determinantes psicosociales del comportamiento de la salud. Se organiza en tres grandes apartados en relación con el dominio de análisis de dichos determinantes en individuales o del sistema personal, interactivos o del sistema interpersonal y del marco o sistema social. Con el objetivo de que el alumno conozca 1) los modelos generales básicos psicosociales para la comprensión de la conducta de salud; 2) la relación del Profesional de la Salud con el Paciente-Cliente y los procesos interactivos que en ella ocurren; 3) los principales determinantes que desde el marco social influyen en el comportamiento de salud; y 4) la satisfacción del Paciente-Cliente, del Profesional Sanitario y el cumplimiento terapéutico como resultados de la interacción entre ambos y en general, del proceso de atención sanitaria. 

Hay que conocer el concepto de salud y comportamiento de salud y enfermedad desde una perspectiva integral que incluye la consideración de sus aspectos psicológicos y sociales. 

Para tener una visión del capítulo en conjunto es importante que el alumno consulte la fig. 22.5 (al final del capítulo del texto) que recoge todos los aspectos estudiados en él. En esta figura se consideran las variables fundamentales, tanto en el paciente-cliente como en el profesional de la salud que desde una perspectiva psicosocial y a través de la su relación en el proceso de atención sanitaria, influyen en la satisfacción de ambos y en la conducta de salud del paciente-cliente.

Psicología Social de la Salud

Se  comienza por definir el comportamiento de salud  y de enfermedad

Determinantes  Psicosociales del comportamiento de Salud y Enfermedad

En el primer apartado dedicado a los determinantes individuales, hay que destacar la influencia de los procesos sociocognitivos de la salud-enfermedad o forma en que las personas la perciben en todo su proceso. Hay que conocer el Modelo de Creencias de Salud, las aportaciones de la Teoría de la Acción razonada al campo de la conducta de salud, y otras aportaciones como el papel que juegan el locus de control y las atribuciones.

 En segundo lugar, al tratar los aspectos interactivos, hay que centrar la atención en la relación del Profesional de la Salud con el Paciente-Cliente y los procesos psicosociales que en ella ocurren, tales como la consideración de roles sociales, la comunicación, el poder, los estilos de  comportamiento del profesional  y la relación de control. 

En tercer lugar, hay que conocer  los determinantes del marco social que  se centran en el grupo social como referencia para la comprensión del comportamiento de salud; el apoyo social que muestra la importancia de la actividad del grupo próximo para el enfermo; y el entorno sanitario que con sus normas y exigencias enmarca a la atención sanitaria. 

Resultados de la relación del Profesional de la Salud con el Paciente: calidad sanitaria

Por último hay que conocer en que  consiste la satisfacción del paciente-cliente y del profesional sanitario como resultados de la relación entre ambos y en general, del proceso de atención de la salud. 

El cumplimiento terapéutico

Hay que conocer la definición,  los problemas que trae consigo el incumplimiento de los tratamientos  y cuales son las medidas de cumplimiento. Hay que resumir  la investigación que  se ocupa de los aspectos psicosociales del cumplimiento terapéutico.
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