APUNTES DE PSICOLOGÍA SOCIAL

Capítulo 1. Introducción: El campo de la Psicología social.
LA CIENCIA DE LA MENTE Y LA SOCIEDAD

Se ha descrito la psicología social como la ciencia de los aspectos sociales de la vida mental. ¿Qué quiere decir esto? Primero que no se puede definir únicamente como el estudio de la conducta social, lo que define a la psicología de forma específica es que estudia la conducta en relación con la actividad mental, en un intento por proporcionar un conocimiento de la mente. Para los psicólogos sociales el objeto fundamental de la investigación es el funcionamiento de la mente individual en sociedad.

Parece verosímil que la vida social determine aspectos de nuestro funcionamiento psicológico. El hecho de que los seres humanos podamos experimentar las emociones de vergüenza y de culpa, por ejemplo, puede muy bien estar relacionado con la forma en que operan nuestros sistemas legales.

La psicología social adopta el supuesto según el cual existen procesos psicológicos que determinan la forma en que funciona la sociedad y la forma en la que tiene lugar la interacción social. También adopta el supuesto según el cual los procesos sociales, a su vez determinan las características de la psicología humana. Es esta determinación mutua de mente y sociedad lo que estudian los psicólogos sociales.

Perspectivas sobre la psicología social: El individuo y el grupo. ¿Existe una psicología de grupo?.

Sin duda, al hablar de los grupos como si fueran entidades únicas, que muestran pautas sistemáticas y organizadas de conducta en un plano colectivo y no sólo individual, les atribuimos procesos psicológicos, al igual que lo hacemos con los individuos. Decimos que los grupos “sienten”, “piensan”, “recuerdan”, “planifican”. Estas actividades no son conductuales sino mentales. ¿Existe un tipo distintivo o especial de psicología de “grupo” actuando en los eventos colectivos?. ¿Cómo deben ser explicadas por el psicólogo estas uniformidades sociales de la conducta?. Hay tres tipos de respuestas: la tesis de la mente grupal, el individualismo y el interaccionismo.

La tesis de la mente grupal.

Un grupo de teóricos preexperimentales defendían que los grupos se caracterizaban realmente por una psicología distintiva, imposible de reducir a una psicología del miembro individual pero igualmente real. Postulaban alguna versión de la idea según la cual en los contextos grupales o colectivos los individuos eran poseídos por una mente de grupo que transformaba de forma cualitativa su psicología y su conducta.

LeBon (1896) usó el ejemplo de las muchedumbres revolucionarias francesas del siglo XIX. Mantenía que el individuo civilizado, moral y racional se convertía en un ser primitivo, amoral, violento y destructivo en la muchedumbre. Su explicación era que los individuos de una muchedumbre daban lugar a la aparición de una mente grupal o colectiva. La mente colectiva era diferente de la mente del individuo. Reflejaba las cualidades fundamentales, compartidas e inconscientes de la “raza”. Así, pues, la muchedumbre actúa por instinto, es inferior desde un punto de vista intelectual, se mueve por emociones y está liberada de los frenos de la vida civilizada y de la razón. Propuso además, algunos mecanismos psicológicos para explicar la emergencia de la unidad psicológica de los miembros: “desindividuación”, “contagio” y “sugestión”.

La desindividuación se refiere al proceso por el que el individuo pierde su yo individual en la muchedumbre y, con ello, el sentido de responsabilidad personal por sus acciones. El contagio describe el proceso por el cual los sentimientos y las acciones se extienden en la muchedumbre con ayuda de la imitación mutua. La sugestión o sugestabilidad es la base del contagio. Se refiere a la disposición de los miembros de influirse mutuamente sobre la base de una sumisión irracional y emocional a la muchedumbre.

La psicología moderna rechaza el concepto de una mente grupal en un sentido literal y, desde luego, rechaza las ideas de “mente de raza” o “inconsciente compartido”. Ideas acerca de mecanismos psicológicos específicos de la conducta de grupo que proceden de LeBon y otros teóricos de la mente grupal, o ideas relacionadas con ellas desde un punto de vista teórico, todavía son objeto de una activa investigación en el trabajo experimental. De la misma forma que LeBon consideraba la conducta de las muchedumbres como una expresión de fuerzas colectivas que superaban la psicología del individuo, ciertas perspectivas contemporáneas consideran la conducta individual como un reflejo relativamente pasivo de fuerzas históricas y culturales. En el extremo, algunos teóricos llegan a afirmar que la psicología individual no es más que una construcción puramente social: las leyes y principios de la psicología son, simplemente, los epifenómenos de procesos sociales.

Individualismo.

En la década de 1920, F. Allport (1924) dio un segundo tipo de respuesta. Defendía la aplicación de la teoría conductista del aprendizaje a la explicación de la interacción social. Abogaba por el individualismo como solución al problema individuo-grupo. No sólo rechazaba la idea de una mente grupal. Rechazaba también la noción de cualquier tipo de realidad grupal. Creía que sólo los individuos eran reales y que los conceptos grupales no pasaban de ser meros resúmenes de las actividades de miembros individuales, cómodas ficciones y nada más. No existía más psicología que la individual y nada especial o diferente surgía en la interacción de grupo, no negaba que los individuos pudiesen comportarse de forma distinta en los grupos. Las otras personas no son más que estímulos sociales ante los que las personas han aprendido a responder de forma apropiada, exactamente igual que aprenden a comportarse en ambientes no sociales. Como tal, la psicología social no existiría: era simplemente un tipo particular de respuestas a un tipo particular de estímulos.

La perspectiva individualista es reduccionista: defiende que el grupo no es diferente de la suma de sus miembros. Al final de su vida, después de cerca de 40 años de investigación realizada por psicólogos sociales sobre procesos grupales, Allport (1962) casi llegó a cambiar su opinión.

Las ideas de la Gestalt se convirtieron en la influencia dominante de la investigación sobre procesos grupales, desplazando al conductismo. Con todo, la perspectiva individualista sigue siendo una fuerza significativa en la psicología social contemporánea.

Interaccionismo.

La tercera respuesta se propuso en los años treinta y cuarenta. Quienes la proponían eran teóricos influidos por la psicología de la Gestalt y que, en consecuencia, adoptaban un punto de vista cognitivo en lugar de uno conductista. Tres nombres sobresalen en particular, Muzafer Sherif (1936), Solomon Asch y Kurt Lewin.

La psicología de la Gestalt es una escuela de pensamiento que surgió en Alemania y rechazó la idea de que la conducta está compuesta por una serie de conexiones elementales estímulo-respuesta. Frente al conductismo, la Gestalt sugería que el mundo percibido está organizado activamente en pautas con sentido, en “todos” o estructuras ( las “Gestalten”).
Aquí había dos ideas que significan una cierta liberación para la psicología del grupo. En primer lugar, que, según el conocido eslogan de la Psicología de la Gestalt, el todo es mayor que la suma de las partes. En segundo lugar, las reacciones de las personas ante el mundo son una función de cómo perciben, comprenden o interpretan dicho mundo. La psicología de grupo es una parte de la psicología del individuo y las mentes individuales no se forman en aislamiento sino en interacción social. A esta perspectiva general se la describe como “interaccionismo”, ya que asume que la psicología de grupo está producida por una interacción entre los procesos psicológicos “individuales” y la vida social.

Un ejemplo pionero de investigación interaccionista lo proporciona el estudio de Sherif (1936) sobre las “normas sociales”. Sherif cree que las normas son estándares para juzgar la conducta, estándares que se desarrollan en la interacción social y que luego se internalizan psicológicamente. En sus clásicos experimentos, que han ejercido una notable influencia, ponía a las personas en una situación objetivamente ambigua, donde no existían marcos externos de referencia. Cuando dos o tres personas con recorridos y normas personales ya establecidos se juntaban para emitir juicios públicos sucesivos en un contexto de grupo, sus respuestas convergían de manera gradual hasta que se establecía un recorrido compartido y un valor grupal más frecuente. Los experimentos muestran que las normas de grupo son un producto genuino de la interacción social en el sentido de que cada una refleja la influencia mutua de los miembros del grupo en lugar de los puntos de vista de un individuo singular, incluso cuando los individuos vuelven a su aislamiento inicial, sigue teniendo en cuenta en su actuación la norma grupal compartida. No recuperan sus normas personales previas.

La perspectiva cognitiva y la influencia de la Gestalt.

“Cognición” es un término que describe los procesos psicológicos implicados en la obtención, uso, almacenamiento y modificación del conocimiento acerca del mundo y de las personas. La psicología moderna ha sido cognitiva (en lugar de conductista) desde los años sesenta. Sin embargo, la Psicología social ha sido ampliamente cognitiva desde el principio. Las investigaciones pioneras de Asch (1946) sobre formación de impresiones y la de Heider (1958) sobre “equilibrio cognitivo” y “psicología ingenua”, allanaron el camino para la investigación moderna sobre percepción de personas y cognición social. La “teoría del campo” de Lewin (1952) fue muy influyente y creó toda una tradición de investigación conocida como “dinámica de grupos”. Lewin analizó las relaciones intragrupo como un campo social de fuerzas en el “espacio vital” del individuo (la totalidad de los acontecimientos psicológicos que afectan al individuo en un momento dado, incluyendo siempre tanto a la persona como al ambiente) y considero individuo y grupo como un sistema interdependiente. Empleo e introdujo en la psicología social conceptos grupales de “propiedades del todo”, como por ejemplo, su grado de cohesión.

Con frecuencia resulta más sencillo cambiar a todo el grupo que la conducta de un individuo aislado del grupo. Los estudiantes de Lewin continuaron la influencia de la teoría de campo hasta bien entrada la década de los cincuenta y sesenta.

El método experimental.

Los estudios de Lewin y otros también ayudaron a crear un estilo especial de experimentación de laboratorio en Psicología social. Un experimento de laboratorio es un método de investigación en el cual el investigador diseña una situación controlada y simplifica de tal manera que pueda manipular una o más variables “independientes” y observar el efecto sobre una o más variables “dependientes”.

El experimento (de laboratorio o de campo) es, por tanto, un método especialmente dotado para encontrar y confirmar vínculos causales entre variables en condiciones especificadas de forma estricta, su valor en psicología social es incalculable.

La segunda guerra mundial y los años cincuenta.

La guerra planteó elevadas exigencias a la psicología social al pedirle que estudiase problemas aplicados de relevancia para el esfuerzo bélico, los años 40 y 50 presenciaron una gran expansión de la investigación en áreas clave. El análisis de influencia social dio un gran salto adelante en la investigación de Asch sobre conformidad y las teorías de dinámica de grupos orientados a la tarea en los que había comunicación directa entre los miembros. La uniformidad servía funciones de pertenencia grupal tanto de “contrastación de la realidad social” como de “locomoción de grupo”: es decir, el consenso dentro del grupo (a) proporcionaba a los miembros una confianza en aquellas creencias que no se podían contrastar directamente con la realidad objetiva, y (b) se percibía como instrumentalmente necesario para que el grupo alcanzase sus objetivos deseados. Si ni el desviado ni la mayoría acercan sus posiciones, el resultado probable es la expulsión del desviado del grupo.

En su segunda teoría de gran influencia, Festinger (1954) esbozó el proceso de la comparación social. Postuló que las personas necesitan evaluar sus capacidades y opiniones y que, cuando esto no se puede hacer a través de medios físicos, objetivos y no sociales, recurrirán al establecimiento de comparaciones con otras personas. La hipótesis básica era 
que las personas se comparan a sí mismas con otras similares para reducir la incertidumbre acerca de la adecuación de su conducta, sentimientos y creencias. Esta noción se aplicó a la explicación de la formación de grupo y la atracción interpersonal, la competición, la conformidad, la experiencia emocional y la conducta de ayuda. La comparación social se ha convertido en un proceso explicativo central de la psicología social.

De ambas teorías se seguía que cuando un grupo social tiene una norma bien establecida que especifica la conducta correcta, tienden a surgir presiones en el grupo para mantener esa norma. Dichas presiones se tienden a ejercer sobre los desviados, con ánimo de devolverles a la disciplina grupal. Si embargo la mayor parte de la investigación posterior ha prestado mayor atención a la facilidad con la que incluso grupos mínimamente cohesivos pueden producir presiones para la uniformidad.

Estos resultados y las teorías relacionadas han llevado a una distinción muy extendida entre dos grupos de proceso de influencia: un proceso cognitivo informativo que lleva a la aceptación privada y un proceso social normativo que lleva a la complacencia pública. La influencia que lleva a un cambio de actitud privada pero que puede o no expresarse directamente en palabras o hechos manifiestos recibe el nombre de aceptación privada. La influencia que cambia la conducta pública o manifiesta en la dirección intentada pero que puede o no llevar a un cambio en la actitud privada recibe el nombre de complacencia pública.

Sherif (1967) y sus colegas, por otra parte, explicaron el prejuicio como una forma de conducta intergrupo y no como una expresión de la personalidad. Demostraron que los grupos compiten o cooperan entre sí en función de si su relación se caracteriza por un conflicto de intereses o por metas supraordenadas. La competición, a su vez, producía hostilidad, prejuicio y sesgo entre los grupos, estereotipos negativos del exogrupo, etc.; todos los síntomas estándar del conflicto intergrupal.

A finales de los años 60 el estudio del grupo parecía estar en declive.

Disonancia cognitiva, atribución causal y cognición social.

A final de los años cuarenta, Bruner y sus colegas hicieron un trabajo espectacular que mostraban el impacto de los factores internos cognitivos y motivacionales sobre la percepción. Esta escuela se conoce con el nombre del “New Look” en la percepción, luego en los años 60, tuvo lugar lo que en psicología se ha denominado la “revolución cognitiva”. Se refiere al rechazo del conductismo por parte de los psicólogos que favorecen análisis abiertamente mentalistas.

También dentro de la Psicología social tenían lugar desarrollos críticos. En 1957 Festinger publicó su libro sobre “disonancia cognitiva”. El libro presentaba una teoría de cambio de actitud, la cual postulaba que las personas tienen una necesidad de mantener consistencia psicológica entre sus cogniciones.
Sin dudas, los años 60 fueron un momento crítico, el éxito de la teoría de la disonancia cognitiva marcó un cambio de rumbo definitivo hacia el estudio de los procesos individuales cognitivos y motivacionales. Partiendo del trabajo pionero de Heider se publicaron dos versiones de la “teoría de la atribución“ (analiza como los individuos llegan a explicar las acciones y actitudes de otras personas) que llevaron a una cantidad enorme de investigación.

A finales de los 70 se creó una nueva área: la cognición social, que alcanzó su cima en los 80.

Capítulo 2. 

Definición de la psicología social (anexo I)

El desarrollo de la psicología social coincide en el tiempo con el reconocimiento de la existencia de dos procesos el de la diversidad y el de la uniformidad social. Surge como una respuesta a la necesidad de estudiar las repercusiones de los conflictos provocados por la diversidad de las presiones sociales, por las oposiciones de normas y valores que concurren en un mismo ámbito sociocultural. A la inversa, cuanto más homogénea sea la cultura y tradición de un pueblo y, por tanto, cuanto menores sean las oposiciones culturales y sociales, menos arraigará en ella la necesidad de un estudio propio de la Psicología social. Además de ser un fenómeno norteamericano también es un fenómeno urbano. Desde un punto de vista histórico más amplio, una serie de conflictos sociales globales como la expansión del comunismo, la gran depresión económica de los años treinta, la segunda Guerra Mundial y la amenaza de la guerra nuclear, entre otros, constituyeron el gran impulso de la Psicología Social, situado por diversos autores alrededor de los años 50.

La Psicología Social entre dos reduccionismos.

La reducción psicológica consiste en establecer una igualdad o equivalencia entre estímulos físicos y estímulos humanos. De este modo, la interacción no es más que una simple respuesta al estímulo que forma el comportamiento del otro.

Con el reduccionismo de corte sociológico ocurre algo parecido, niega toda autonomía al individuo, al establecer su total dependencia con respecto a la cultura o a la estructura social, en esencia esta posición viene a decir: el individuo no existe, es pura ilusión, sólo es lo que la sociedad le transmite, le impone o le permite. Como señala Moscovici, en estos casos la Psicología social se convierte en una “sociología” para los psicólogos y en una “psicología” para los sociólogos.

La noción de interacción es aceptada por todos, de los múltiples significados, hay tres al menos, bastantes diferentes. La primera perspectiva considera la interacción como causalidad unidireccional o de intercambio de información  la interacción como relación causa-efecto). Desde la segunda perspectiva también se considera que la psicología social estudia la interacción de un individuo con otros, estos se unen entre sí para alcanzar una serie de metas y satisfacer un conjunto de necesidades que solos no podrían o no sabrían cómo hacerlo, la idea fundamental es que existe una tendencia básica en el ser humano que le lleva a afiliarse con los demás (la interacción como afiliación). La tercera es la interacción como unidad psicosocial propuesta por Lewin.

Psicología social: la dialéctica entre la resistencia y el cambio.

La prevalencia de las representaciones. Los tipos de representaciones más importantes son, las jerárquicas, las no jerárquicas y las simétricas y asimétricas.
Hay dos formas de concebir la elaboración de una nueva representación: por imitación y por elaboración constructiva. Tanto en una como en otra de estas dos formas de interacción, se viene diciendo a menudo que la Psicología Social “estudia la influencia que ejercen unos individuos sobre otros”. La cuestión que se plantea ahora es la siguiente: ¿se puede englobar estos dos tipos de situaciones bajo el mismo término de influencia?. Con toda seguridad no. Las situaciones en las que predomina un proceso de imitación, se caracterizan por una asimetría a la hora de participar en la definición de la visión de la realidad.

 Capítulo 3

 La evolución de la conducta social.

Relevancia de los planteamientos biológicos para la psicología social.

Entre las razones más frecuentes para rechazar los planteamientos biológicos o evolucionistas en la explicación de la conducta social humana podemos citar las siguientes:

1. Dichos planteamientos se consideran reduccionistas, en el sentido de que intentan explicar la conducta humana compleja “reduciéndola” a efectos de los genes y su recombinación.

2. Al apelar a la influencia de los genes en la conducta, pecan de determinismo genético, considerando que lo que está escrito en los genes es inevitable y menospreciando la influencia del ambiente.

3. Aún cuando se pudiese dar una explicación biológica de esos mecanismos psicológicos, el papel de la cultura sería mucho más determinante.

4. Muchos psicólogos sociales afirman que sus explicaciones y la de los científicos evolucionistas están a distintos niveles, y por tanto son incompatibles o irrelevantes entre sí.

5. Algunos más tolerantes aceptan que los principios evolucionistas pueden ser relevantes o aplicables a ciertos fenómenos estudiados por la Psicología social, pero sólo a unos de carácter muy básico, como la agresión o la conducta sexual, y nunca a otros más complejos como los procesos grupales o la cognición social.

6. Se critica a los modelos evolucionistas que sus explicaciones son de sentido común, que sólo dan cuenta de los hechos una vez que han ocurrido, porque carecen de poder predictivo, y que no son sometibles a prueba, y por tanto no puede comprobarse científicamente si son correctas o no.

La explicación biológica de la conducta social.

Explicar la conducta en términos biológicos no equivale a decir que todo lo que hacemos está escrito en nuestros genes y por tanto es inevitable. Una cosa son las tendencias o predisposiciones con las que nacemos, y otra la forma concreta que esas tendencias adoptan en interacción con las variables del medio en que cada individuo de desarrollo.
Diferencias entre Etología, Sociobiología y Psicología evolucionista.        

La evolución de la conducta social humana y sus bases biológicas ha sido abordada desde puntos de vista cercanos pero no coincidentes por tres disciplinas: la Etología, la Sociobiología y la Psicología evolucionista.

En contra de sus colegas de las otras dos disciplinas, los etólogos no son aficionados a la formulación de teorías aplicables a todos los casos, dada la diversidad de las distintas especies y de su conducta, y utiliza la teoría de la evolución como único marco general. En este sentido, consideran que sólo la observación y la descripción cuidadosa de lo observado permitirá su explicación y su posible generalización a otros casos.

Coinciden con los psicólogos evolucionistas en consideran las características del medio en que vive cada especie o cada grupo como determinantes de la variedad de estructuras corporales y mecanismos conductuales existentes, ya que estos han sido favorecidos por la selección natural por adaptarse a ese medio y a los cambios que se producen en él.

También comparten con los psicólogos evolucionistas el interés por explicar los fenómenos teniendo en cuenta distintos niveles causales. Estos niveles son: la evolución filogenética, el desarrollo ontogenético, las causas inmediatas y la función adaptativa.
La Sociobiología es el estudio biológico de la sociedad, es decir, intenta explicar los fenómenos presentes en las sociedades animales a partir de la teoría de la evolución por selección natural (en su versión basada en la aptitud inclusiva), y de las demás teorías de alcance medio que fueron formuladas para ampliar las ideas de Darwin. Aunque surgió de la Etología, sus planteamientos se han apartado considerablemente de su disciplina de origen, hasta tal punto que su pretensión de ofrecer “la” teoría de la naturaleza humana y la sociedad pasaba por fagocitar a la Etología, entre otras disciplinas. 

Las tendencias y las conductas que posee el ser humano en la actualidad tienen como causa el haber servido para el éxito reproductivo de nuestros ancestros y como fin último aumentar nuestra propia aptitud inclusiva, en este sentido, todos los rasgos que poseemos son adaptativos. Frente al hincapié de los etólogos y los psicólogos evolucionistas en la interacción entre el organismo y su ambiente, al Sociobiología se centra más en el hecho de la transmisión de los genes a la siguiente generación, y da menos importancia a las presiones ambientales que pudieron interactuar con el genotipo a lo largo de la evolución.

La Psicología evolucionista, disciplina de muy reciente aparición, puede considerarse un híbrido de las dos anteriores con un lógico sesgo psicologicista. A la psicología evolucionista le interesan, por un lado las presiones que existían en ambientes ancestrales y los mecanismos psicológicos inmediatos que evolucionaron para hacer frente a esas presiones, y por otro, la forma en que esos mecanismos evolucionados funcionan en ambientes contemporáneos. Utiliza también la teoría de la selección natural como marco de referencia teórico, así como las ampliaciones posteriores de dicha teoría. Característica de este enfoque es la idea de que hay distintos tipos de pensamiento o de mecanismos de aprendizaje especializados que han evolucionado para hacer frente a distintas situaciones sociales y ambientales con las que se encontraron nuestros ancestros. Es decir, tendríamos un conjunto de operaciones cognitivas que se pondrían en marcha cuando estamos ante una situación de amenaza, otro distinto cuando la situación es de intercambio de recursos, otro cuando el objetivo es encontrar pareja. No se trata de instrucciones genéticamente programadas sobre la conducta, sino de mecanismos mentales que nos permiten hacer inferencias, juicios y elecciones apropiadas para cada situación.

La psicología evolucionista se diferencia de la etología por un mayor énfasis en la base teórica, a partir de la cual se generan hipótesis contrastables, y una preocupación por que los resultados obtenidos sean generalizables. Por otra  parte, se diferencia de la sociobiología en que utiliza los principios evolucionistas para relacionar la función original de la conducta (causas  últimas) con los mecanismos psicológicos actuales (causas inmediatas), sin pretender que todos los rasgos que poseemos sean adaptativos porque lo fueron en ambientes ancestrales.

Por tanto, desde un punto de vista evolucionista, la conducta es producto de la interacción entre los mecanismos psicológicos evolucionados a lo largo de nuestra historia filogenética y las variables contextuales.

La teoría de la evolución por selección natural y sus desarrollos posteriores.

Las tres disciplinas comparten una importante característica común: toman como marco teórico de referencia la teoría de la evolución por selección natural.

Lo que sostiene la teoría de Darwin es que aquellos rasgos propios de una especie que hayan resultado eficaces para la adaptación a las características del medio en que esa especie ha vivido habrán sido seleccionadas a lo largo de la evolución, manifestándose de una forma u otra en el repertorio actual de la especie. Para que esos rasgos sean seleccionados tiene que haber individuos que los manifiesten, con consecuencias diferentes de las que aquellos otros miembros de la especie que no los presentan. La consecuencia decisiva en este sentido es la reproducción, para lo cual es necesario que los individuos sobrevivan el tiempo necesario como para tener descendencia. Darwin se ocupó fundamentalmente de la evolución de los rasgos físicos, y no tanto de la conducta. Por ello ha sido necesario ampliar su teoría para poder explicar algunos fenómenos que contradecían sus planteamientos. Uno de esos fenómenos, es la conducta altruista. Si definimos este tipo de conducta como aquella que supone un beneficio para el receptor a costa de un posible perjuicio para el que realiza el acto altruista, ateniéndonos a la teoría de Darwin resulta difícil entender cómo ha podido evolucionar el altruismo, sobre todo si pensamos que, en muchas ocasiones, el “benefactor” muere como consecuencia de dicha conducta. ¿Cómo pueden propagarse los genes que favorecen la conducta altruista si los portadores de dichos genes mueren sin reproducirse?.

Algunos propusieron que la unidad sobre la que actuaba la selección no era el individuo sino el grupo, y que por eso son las conductas adaptativas para el grupo las que perduran a lo largo de la evolución. Sin embargo es muy raro que la evolución tenga lugar a través de la supervivencia de grupos enteros frente a la extinción de otros. La reproducción diferencial de unos individuos frente a otros dentro de una población es mucho más recuente, y por tanto tendrá un efecto mucho más pronunciado en la evolución de la especie.

Fue Hamilton quien encontró la solución, llamó a este mecanismo aptitud inclusiva, para distinguirlo de la aptitud individual propugnada por Darwin, hace referencia a la capacidad de propagación de los genes de un individuo a la siguiente generación aunque sea de forma indirecta, a través de la reproducción de otro u otros individuos que compartan genes con él. Un corolario difundido por estos mismos autores, especialmente los sociobiólogos, es que, puesto que el altruismo biológico siempre supone un beneficio a la larga para el altruista, para sus genes, se trata en realidad de un egoísmo genético, ya que su finalidad no es actuar por el bien de otros sino por el bien de sus propios genes.

Lo que no explica el enfoque nepotista de Hamilton es el altruismo hacia personas que no comparten ninguno de sus genes con nosotros. Fue Trivers (1971) quien formuló la respuesta a esta nueva incógnita: estaremos dispuestos a ayudar a personas que no sean parientes nuestros siempre que haya bastantes probabilidades de que nos devuelvan el favor a nosotros mismos o a alguno de nuestros parientes. El altruismo reciproco, que se da sobre todo en la especie humana aunque también se ha encontrado en otros primates, no es más que otra forma de aumentar nuestra propia aptitud inclusiva. Lógicamente, junto con la tendencia al altruismo recíproco habrá tenido que evolucionar la capacidad para detectar a los “tramposos”, que reciben el favor y no lo devuelven. También se debe a Trivers otra de las ampliaciones de la teoría darvinista, la teoría de la selección sexual. Se trata de la teoría de la inversión parental. La teoría de la selección sexual de Darwin se centra en la evolución de los rasgos adaptativos en función de los beneficios reproductivos que suponen a los que poseen esos rasgos. Darwin propuso dos formas en que podían haber evolucionado características de muchas especies que parecían no favorecer la supervivencia de los individuos. La competición intrasexual, en la que los individuos del mismo sexo se enfrentan entre si para conseguir acceso a los individuos del sexo opuesto y lograr reproducirse; de esta forma, cualquier rasgo que unos posean y otros no y que favorezca el éxito en la competición y, por tanto, el acceso a la reproducción, se verá favorecido por la selección sexual. La otra vía por la que esos rasgos han podido evolucionar es la selección intersexual, es decir, la que realizan los miembros del sexo opuesto. Lo que no explicaba la teoría de la selección sexual de Darwin es qué es lo que determina cuál de los sexos va a competir por el acceso sexual al otro y cuál va a ser el que discrimine entre los individuos del otro sexo que poseen determinadas características y los que no. Según Trivers, el sexo que invierte más en una única fertilización será el que más discriminará a la hora de elegir un compañero sexual, por las consecuencias de una mala elección. En nuestra especie, el hecho de que el hombre invierta también en términos de recursos para la supervivencia de la descendencia hace que muestre también cierto grado de exigencia para garantizar su inversión (en cuanto a paternidad).
El estudio de la conducta social desde el marco evolucionista.

Un estudio que puede considerarse prototípico de la investigación en psicología evolucionista es el realizado por Buss y cols. Se trata de un fenómeno presente en prácticamente todas las culturas, se trata de las diferencias sexuales en los celos y es una de las principales causas de agresión y homicidio dentro del matrimonio. El hombre se enfrenta al problema de la certeza de la paternidad y, por tanto, la principal amenaza consiste en que su pareja copule con otro y tenga hijos de otro. Si esto ocurriera, él estaría invirtiendo sus recursos en sacar adelante a los descendientes de otro hombre en lugar de los suyos. En cambio la mujer no tiene ese problema. De hecho, el que su pareja copule con otra mujer no tiene porqué interferir en su propia reproducción, a menos que el compromiso con esa mujer sea mucho más fuerte y le lleve a invertir sus recursos en esa relación, privando a su propia descendencia de esos recursos que pueden ser necesarios para su supervivencia. Lo que activa los celos en el hombre es la percepción o la sospecha de la infidelidad sexual de su pareja, mientras que en las mujeres los celos se referirán más bien a la infidelidad emocional. La evidencia transcultural muestra que estos resultados no son exclusivos de una población concreta.

En el caso de los etólogos, el énfasis no se centra en las diferencias entre sexos, sino en las primeras etapas del desarrollo del ser humano, y por eso abundan los estudios etológicos realizados con los niños, debido a la menor contaminación cultural.

La base biológica de la conducta social humana.

Aparte de las ventajas que conlleva vivir en grupo, en cuanto a la protección contra depredadores, localización de alimento, crianza de hijos, también implica una serie de exigencias cuyo incumplimiento haría la convivencia inviable.

Muchas veces esas exigencias que impone la vida en grupo pueden ir en contra de los intereses de un individuo, como ocurre en el caso de los subordinados que tienen que someterse al miembro dominante, por lo que aparte de las estrategias para adaptarse a la vida en grupo, probablemente también tuvieron que desarrollarse mecanismos para permanecer dentro del grupo aun en condiciones de cierta desventaja, ya que ello sería al fin y al cabo, menos desventajoso que vivir en solitario. Baumeister y Leary (1995) proponen que existe en el ser humano un motivo social que ha evolucionado precisamente porque impulsaba a los individuos a permanecer dentro de un grupo. Lo llaman necesidad de pertenencia (need to belong) y está presente en nuestro genotipo porque los individuos que mostraban tal motivación y se quedaban dentro del grupo obtenían unas ventajas reproductivas que superaban los costes de la vida grupal. El mismo Leary apunta también cual puede ser el origen evolutivo y la función de la búsqueda de autoestima, propone que este motivo nos impulsa a disminuir la probabilidad de ser ignorados o rechazados por otras personas y a evitar la exclusión social. Los estudios apoyan esta hipótesis evolucionista, la exclusión efectiva disminuye la autoestima, la baja autoestima va unida a una percepción de rechazo por parte de otros, y que las amenazas a la autoestima provocan conductas de búsqueda de aprobación social. Muestran que el rechazo social disminuye la autoestima más de lo que la aceptación social la aumenta, lo que les lleva a sugerir que la función de este motivo es más evitar la exclusión que facilitar la inclusión.
La confluencia de intereses diversos dificulta la convivencia en grupo, para lidiar con esto se desarrollan estrategias, una es la formación de alianzas cooperativas, estas alianzas pueden basarse en el parentesco (aptitud inclusiva), o en la reciprocidad (altruismo recíproco). ¿Pero qué ocurre con la competición que se produce con otros grupos?, la presencia de otro grupo con los mismos intereses sin duda ponía en peligro la aptitud inclusiva de los individuos, ya que era muy poco probable que compartieren algo de su dotación genética y que se molestaran en devolver posibles favores. Por tanto, debió ser importante desarrollar mecanismos para distinguir claramente a los miembros de su propio grupo de los extraños, es la explicación evolucionista del mecanismo de la diferenciación intergrupal.
Capítulo 5

 Percepción de personas.

Percepción e interacción.

En primer lugar, nuestra reacción ante quien se acerca dependerá del reconocimiento de emociones que realicemos, es decir, del diagnóstico acerca de su estado de ánimo. También de manera casi inevitable, nos formaremos una impresión sobre ella, una imagen relativamente coherente, para lo cual uniremos los diversos elementos informativos que hemos podido ir recogiendo en esos primeros instantes de interacción: su aspecto físico, vestimenta, forma de hablar, atractivo. En tercer lugar, realizaremos atribuciones causales, esto es, buscaremos alguna causa para explicar la conducta de dicha persona. Asimismo utilizaremos diversos esquemas –conjuntos organizados de conocimientos- que nos ayudarán a procesar rápidamente la información que vamos recibiendo y a tomar una decisión lo más adecuada posible. Por último, nuestra reacción en la situación descrita estará mediatizada por los procesos de inferencia social. Imaginemos por un momento lo embarazoso que resulta no captar determinadas insinuaciones sexuales lanzadas por otra persona, uno de los principios constantes en nuestra vida cotidiana es la necesidad de predecir la conducta, sentimientos, pensamientos y reacciones de las demás personas, sobre todo en la medida en que nos afecta.

Desarrollo histórico de los estudios sobre percepción de personas.

Un simposio, celebrado en 1957 en la Universidad de Harvard además de dar lugar a la publicación de un libro ampliamente difundido Person Perception and Interpersonal Behavior cuyos autores fueron Tagiuri y Petrullo, constituye el punto de inflexión más importante es el desarrollo histórico de los estudios sobre percepción de personas, sólo a partir de esta fecha consiguió esta área de investigación y teorización consolidarse como un dominio independiente.

La corriente New Look en percepción social supuso la introducción de las motivaciones y experiencias de los perceptores en el proceso de percepción del mundo natural.

Lo fundamental en este enfoque es concebir la percepción como un proceso selectivo, mucho más dinámico y funcional de lo que había supuesto con anterioridad. Percibir consiste básicamente en formular hipótesis y tomar decisiones. Dicho proceso está determinado por las necesidades, valores sociales, aprendizajes y en general por las características permanentes y temporales de los individuos.

Jones (1990), un participante en el mencionado simposio, resume de siguiente modo las principales líneas de investigación que en el se presentaron, y que constituyeron las grandes vías por los que había de transcurrir los estudios de percepción de personas: 1) el perceptor como lector de emociones; 2) el perceptor como buen juez de la personalidad; 3) el perceptor como integrador de la información; 4) el perceptor como atribuidor causal y 5) el perceptor como actor motivado.

Definición y características.

La percepción comprende fundamentalmente dos procesos: 1) la recodificación o selección del enorme caudal de datos que nos llegan del exterior, reduciendo su complejidad y facilitando su almacenamiento y recuperación en la memoria y 2) un intento de ir más allá de la información obtenida, con el fin de predecir acontecimientos futuros y, de ese modo, evitar o reducir la sorpresa.

Los estudios de percepción de personas y percepción social han estado muy ligados a los estudios de percepción de objetos, esencialmente, la percepción de objetos y la de personas se parecen en lo siguiente:

a) Ambos tipos de percepciones están estructuradas, cuando percibimos personas y objetos creamos un orden en ese mundo.

b) En ambas percepciones tendemos a buscar con mayor afán los elementos invariantes de los estímulos que percibimos.

c) Nuestras percepciones de los objetos y de los demás tienen significado, son interpretados, otorgándoles un significado.

Sin embargo a pesar de estas semejanzas entre la percepción de objetos y de personas, las diferencias son importantes y pueden sintetizarse del siguiente modo:

a) Las personas son percibidas como agentes causales y los objetos no, lo que explica que el factor “engaño” es importante en la percepción de personas y no en la de objetos.

b) Las otras personas son similares a nosotros, lo cual nos permite realizar una serie de inferencias que no podemos realizar en el caso de los objetos.

c) La percepción de personas suele darse en interacciones que poseen un carácter dinámico. Generalmente cuando percibimos a otra persona, somos a la vez percibidos, el hecho de sentirse observado, o el contexto, pueden hacer que la otra persona maneje la impresión que quiera causarnos, presentando o enfatizando ciertas características y omitiendo otras.

d) La percepción de personas es, generalmente, más compleja que la percepción de estímulos físicos.

Formación de impresiones.

Por formación de impresiones se entiende el proceso mediante el cual se infieren características psicológicas a partir de la conducta, así como de otros atributos de la persona observada, y se organizan estas inferencias en una impresión coherente.

La investigación de S. Asch- ¿Cómo organizamos los diversos datos observados en una impresión única y relativamente unificada? Para Asch, una explicación podría ser que la impresión global fuera la suma de todos los elementos informativos. Él duda de que esta visión pueda explicar verdaderamente el fenómeno, inclinándose por una configuración gelstáltica, según la cual los diversos elementos están organizados como un todo. En cada impresión, hay rasgos que tienen un mayor impacto sobre los demás, sirviendo como elementos aglutinadores de la impresión y fueron denominados por Asch como rasgos centrales. Para Asch, los resultados apoyan su concepción de que un cambio en una de sus cualidades produce una modificación sustancial de la impresión global. Este cambio además, posee una dirección específica y no puede confundirse con el efecto halo. Dicho efecto aparece cuando un rasgo positivo tiende a llevar asociados a él otros rasgos positivos, y un rasgo negativo otras cualidades negativas. El efecto halo no puede explicar los resultados de Asch porque el cambio no se produce en todas las cualidades.

¿De qué depende que un rasgo sea central o periférico?. Según Asch, el contenido y la función de una cualidad personal dependen del ambiente o contexto, es decir, de los demás rasgos estímulo. Dado que la centralidad depende de los otros rasgos estímulos, un par de rasgos determinado será central en unos contextos, pero no en otros.
El trabajo de Asch inició dos importantes líneas de investigación. La primera de ellas se refiere a las distintas formas en las que la información es procesada y combinada y será abordada a continuación. La segunda línea de investigación se refiere a la relación entre rasgos estímulos y rasgos respuesta, esta línea de investigación desembocó en lo que se denominan teorías Implícitas de la Personalidad.
Integración de la información- Cuando percibimos a los demás, nos formamos impresiones globales y unitarias de cada persona. Sin embargo, la información que recibimos está fragmentada en pequeñas piezas informativas, de muy diversa índole. ¿Cómo hacemos pues, para lograr esa impresión relativamente armoniosa? Esta tarea presenta un interés especial cuando se trata de información que no es coherente entre sí, por lo que también ha sido denominada “resolución de información contradictoria”. Gran parte del trabajo cognitivo que las personas realizamos cuando nos formamos impresiones, consiste en intentar combinar las diferentes piezas de información, reduciendo las inconsistencias.
Las teorías o modelos que intentan explicar cómo los perceptores combinan la información disponible pueden dividirse en dos grupos:

a. Modelos de tendencia relacional. Corresponden a la concepción gastáltica de Asch, según la cual todos los elementos informativos se combinan entre sí para producir una única gestalt significativa. En primer lugar, puede cambiar el significado de las características y en segundo lugar, puede inferir nuevos rasgos que permitan reducir las contradicciones. Con ambos mecanismos el resultado es el mismo: la impresión resultante es única y coherente. 

b.   Modelos de combinación lineal. Suponen que los elementos informativos no cambian de significado, sino que se combinan entre sí, sumándose, promediándose o multiplicándose, de tal manera que la impresión resultante es fruto de la combinación aditiva de algunas propiedades del estímulo. El valor de cada rasgo es independiente del valor de todos los demás. Además, estos modelos dan por supuesto que hay una dimensión a lo largo de la cual puede situarse cualquier tipo de estímulo. Veamos algunos de estos modelos:

a) El modelo suma. Según este modelo la impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada uno de los rasgos por separado. Según este modelo si queremos causar una buena impresión en los demás, la táctica elegida sería la de presentar cuantos más rasgos positivos mejor, aunque su valor absoluto no sea muy elevado.

b) El modelo promedio. Según este modelo la impresión final resultante sería la media aritmética de los valores de cada uno de los rasgos por separado. La evidencia empírica concede más apoyo a este modelo que al anterior.

c) El modelo de la media ponderada. Las limitaciones explicativas del modelo anterior llevaron a Anderson a formular otro modelo con idéntica base pero bastante más complejo.

                                                  PoIo + sumatorio pI

                              Impresión =

                                                     Po + sumatorio p

Donde Po es el peso o importancia de la impresión inicial, Io es la impresión inicial, p es el  peso de cada uno de los elementos informativos e I es el valor de cada elemento informativo. Son, pues, dos los factores que enriquecen este modelo: la impresión inicial y el peso de los factores informativos. Cada elemento informativo posee un determinado valor, que aparece en la fórmula expresado por I. Este valor es el mismo en cualquier contexto. Sin embargo, además de este valor, cada elemento posee una importancia o peso específicos, según el momento o las circunstancias concretas.

La impresión inicial Io es una especie de sesgo general que, basandonos en nuestra experiencia pasada, utilizamos en nuestras percepciones. El peso de la impresión inicial Po depende de diversos factores, pero uno de los más importantes es el número o importancia de los elementos informativos que componente la impresión. Cuanto más conoce uno a otra persona, menor es la importancia de la impresión inicial y viceversa.

Según el modelo de la media ponderada, una forma de solucionar la aparición de un estímulo de información contradictoria, sería desestimando la inconsistencia, esto es, otorgándole un menor peso a los rasgos que resultan contradictorios que los que han aparecido previamente, esta desestimación ocurre en la dimensión evaluativa, esto es, las personas parecemos más dispuestas a aceptar contradicciones en el contenido de los rasgos que describen a una persona estímulo que contradicciones entre el tono evaluativo de esos rasgos.

Desde los años 50 hasta hoy se han realizado muchos estudios que apoyan tanto los modelos de combinación lineal como la concepción gestáltica de Asch. Además, las investigaciones han mostrado continuamente resultados difíciles de explicar satisfactoriamente por cualquier teoría, como el denominado “efecto negativo del contexto”. Este tipo de efecto ocurre cuando un rasgo positivo se asocia a otro negativo, resultando una impresión extremadamente negativa. De otra parte, Ostrom considera que ambos modelos pueden llegar a hacer predicciones muy similares.

Fiske y Neuberg (1990) han desarrollado recientemente un modelo de formación de impresiones que conjuga la posición de Asch con la de los modelos de combinación lineal. Según Fiske y Neuberg, las personas nos formamos impresiones de las dos maneras, dependiendo de las circunstancias informativas y motivacionales. En ocasiones predominan en nuestras percepciones nuestros esquemas o categorías previas, tal y como propone el modelo holístico de Asch. Otras veces lo importante son los datos informativos percibidos, de acuerdo con lo que proponen los modelos de combinación lineal. El modelo de Fiske y Neuberg es un continuo, de manera que las siguientes fases que seguirían en orden sucesivo son: confirmación de la categorización, recategorización, e integración pieza a pieza de los diferentes elementos informativos, como esta última tarea requiere mayor esfuerzo y atención, sólo se llega a ella en caso de que las anteriores posibilidades fracasen.

Teorías implicitas de la personalidad.

El término teorías implícitas de la personalidad (TIP) tiene dos acepciones básicas. Según la definición más general, las TIP designan a aquellas creencias que cada uno de nosotros tiene acerca del ser humano en general, especialmente en relación con la frecuencia y variabilidad de un determinado rasgo de la personalidad. En definitiva, las TIP son teorías por que las creencias acerca de las asociaciones entre rasgos están estructuradas, presentando cierto rasgo de consistencia interna. Son implícitas porque estas teorías no suelen estar formuladas en términos formales, siendo con frecuencia inconscientes, de ahí que también hayan sido denominadas “ingenuas”. Una consecuencia importante de esta característica de las TIP es que al no haber sido formuladas de manera explícita su veracidad o falsedad no suele ser puesta a prueba y el individuo las continúa utilizando, tendiendo a fijarse en los datos de la realidad que confirman sus TIP más que los que la niegan o cuestionan. Y teorías de la personalidad porque su contenido lo constituyen fundamentalmente atributos personales o rasgos de la personalidad.

Por definición las TIP son idiosincrásicas, es decir, que cada individuo a lo largo de su vida y como fruto de su experiencia, desarrolla sus particulares TIP. Las TIP como la mayoría de las estructuras cognitivas, tienen una de las principales razones de ser en la necesidad que tenemos de estructurar, dotando de orden y significado, nuestras percepciones de la realidad, y de hacer esto de la forma más sencilla posible. 

Si recordamos la concepción de Asch, comprobamos que para este autor no existen asociaciones fijas entre rasgos. Para él el proceso de formación de impresiones podría esquematizarse así:

RASGOS ESTÍMULO                IMPRESIÓN                     INFERENCIAS RESPUESTA

Según Asch es muy difícil predecir los rasgos respuesta a partir de los rasgos estímulo, dado que desconocemos cuál será la impresión que el individuo se formará. Sin embargo, pudiera ser que las personas realicemos inferencias directamente a partir de los datos que tenemos, sin necesidad de una impresión interviniente. Esta es la postura de Bruner y Tagiuri (1954), quienes propusieron el término de “Teorías Implícitas de la Personalidad” para designar el hecho de que las personas tenemos una idea preformada de que características van unidas.

Wishner (1960) reinterpretó los resultados de Asch, estudiando las relaciones entre rasgos. Pidió a los sujetos de su investigación que clasificaran a sus profesores sobre 53 rasgos de los utilizados por Asch, recurriendo para ello tanto a los rasgos estímulo como a los rasgos respuesta. Wishner obtuvo las correlaciones de cada rasgo particular con cada uno de los demás rasgos. Los resultados de Wishner mostraron tres aspectos interesantes:

a) Las correlaciones entre “afectuoso” y “frío” y los demás rasgos estímulo fueron pequeñas.

b) Existía una baja correlación entre los rasgos estímulo (excluidos “afectuoso” y “frío”) y los rasgos respuesta.

c) Los rasgos respuesta estuvieron altamente correlacionados con “afectuoso” y “frío”.

Según Wishner, para que un rasgo sea central ha de cumplir estos tres requisitos. En resumen Wishner mostró que si nosotros conocemos las relaciones entre rasgos, podemos predecir los rasgos respuesta, esto es, la impresión que se formaran los perceptores a partir de los rasgos estimulo. Al contrario de lo que pensaba Asch, un rasgo es central no cuando tiene una alta correlación con los rasgos estímulo, sino cuando la tiene con los rasgos respuesta.

Asociaciones entre rasgos: La dimensión o criterio que las personas utilizamos con mayor frecuencia para asociar rasgos es la dimensión evaluativa. Osgood y cols. Utilizaron la técnica del diferencial semántico, encontraron que tres dimensiones eran suficientes para explicar la mayoría de las calificaciones: evaluación (bueno-malo), potencia (fuerte-débil) y actividad (activo-pasivo), siendo la primera de mayor importancia. Pudiera ser que cuando las personas hacemos juicios sobre la personalidad de los demás, lo hagamos sin pensar en personas concretas y nos guiemos más por el contenido descriptivo de los rasgos que por el tono evaluativo que conllevan.

Factores que influyen en la percepción de personas.

Factores asociados al perceptor: Recientemente, el énfasis se ha puesto en las metas y los objetivos del perceptor, así como sobre sus expectativas. La investigación ha mostrado cómo los objetivos que persiguen los perceptores modelan los procesos cognitivos asociados a la percepción de personas. Sin conocer las metas del perceptor es imposible especificar el tipo de impresión que se formará de la persona percibida. Jones y Thibaut dividieron en tres categorías los tipos de metas que una persona suele ir buscando cuando percibe a otra: a) probar o confirmar sus propios valores; b) comprender a la otra persona y las causas de su conducta; c) determinar su la conducta de la otra persona se ajusta a alguna regla o por el contrario, la viola. El tipo de metas que predomine en una determinada situación influirá en todo el proceso perceptivo. Fiske (1988) considera que las motivaciones que combinan con las circunstancias para crear metas específicas que favorecen bien el procesamiento minucioso de cada elemento informativo, bien la categorización casi automática de la persona estímulo.

Hilton y Darley (1991) distinguen entre “situaciones de diagnóstico”, donde la meta principal del perceptor consiste en formarse una impresión global lo más exacta posible de la persona percibida y “situaciones de acción”, donde la persona persigue ciertos objetivos específicos que están sólo indirectamente relacionados con la formación de impresiones. Cuando nos encontramos en “situaciones de diagnóstico”, tendemos a formarnos impresiones más integradas e individualizadas, y nuestros juicios serán más exactos considerando a la persona en general, sin constricciones situacionales ni de rol.

Respecto a las expectativas que los perceptores llevan consigo cuando perciben a otra persona, podemos distinguir entre expectativas basadas en la categoría y expectativas basadas en el estímulo (Jones, 1990). Las primeras son también llamadas estereotipos y serán tratadas en otro capítulo. Las segundas reflejan el conocimiento previo que el perceptor tiene de la persona percibida. Ese conocimiento puede provenir de la observación directa, de la información que la propia persona percibida desvela o de una tercera fuente.

Aparte de las motivaciones y expectativas, otros factores más específicos relacionados con el perceptor que influyen en la formación de impresiones, son los siguientes:

a) Familiaridad. En general, esta característica hace que la impresión formada sea mucho más compleja que cuando la persona estímulo es casi desconocida y, por regla general, produce una mayor exactitud en la percepción. Sin embargo, la familiaridad también produce ciertos sesgos perceptivos, como el efecto de la mera exposición señalado por Zajonc (1968). Este fenómeno consiste en que la mayor frecuencia de exposición o la repetida experiencia perceptiva de las personas estímulo, siempre que su valor sea positivo o neutral, acaba pr convertirlas en más atractivas.

b) Valor del estímulo. Como mostraron Bruner y Goodman en su clásico experimento sobre percepción de monedas y círculos, el valor que el estímulo tiene para los jueces afecta a su percepción, tendiendo a darse una acentuación perceptiva.

c) Significado emotivo del estímulo. En general este valor emotivo depende del poder del estímulo para proporcionarnos consecuencias positivas o negativas. Dos fenómenos contrapuestos han sido señalados por los investigadores en relación con el significado emotivo de los estímulos. El primero es la defensa perceptiva, que consiste en el alto umbral de reconocimiento de que gozan algunos estímulos amenazadores (no vemos aquello que no queremos ver); así, los fallos en quienes estimamos mucho suelen pasar desapercibidos y no vistos como tales y las virtudes de nuestros enemigos suelen ser ignoradas. El segundo proceso es el denominado perspicacia perceptiva y consiste en el bajo umbral de reconocimiento del que gozan los estímulos que pueden satisfacer una necesidad o reportarnos beneficios.

d) Experiencia. Las personas que tienen más experiencia con cierto tipo de rasgos realizan percepciones más acertadas.

El papel activo del perceptor en la formación de impresiones no se limita a tener metas, construir la información y encuadrar la información construida en esquemas relacionados con sus metas. El papel del perceptor va mucho más allá, pues el mismo suscita la información o crea las condiciones bajo las cuales se genera la información sobre la persona estímulo.

La combinación en determinadas situaciones de las metas que el perceptor busca y la interacción con ciertas expectativas, puede producir que el perceptor realice ciertas tácticas que provoquen la confirmación conductual de sus expectativas. Este fenómeno se denomina “la profecia que se cumple a si misma”. Word y cols. (1974) encontraron que sujetos de raza blanca, cuando entrevistaban a sujetos de raza negra, conducían la entrevista de forma que los entrevistados obtenían un mal resultado, confirmando de esta manera sus expectativas previas.

Variables asociadas a la persona percibida.

Cuando el objeto de la percepción es otra persona, hay un elemento crucial que influye en la impresión que se forma el perceptor, y es que el estímulo percibido intenta regular y controlar, a veces de forma consciente y a veces de forma inconsciente, la información que presenta al perceptor, especialmente la información referente a sí mismo. Este manejo de la impresión no es más que la consecuencia inevitable de la percepción social: dado que los demás continuamente se están formando impresiones de nosotros, es importante influir sobre esta impresión en la dirección deseada y de ese modo influir sobre esa impresión de los demás.

Con el manejo de la impresión las personas no sólo buscamos obtener la mayor aprobación social posible o los máximos beneficios materiales, sino que hay una amplia gama de motivaciones que la justifican:

a) auto-ensalzamiento (consiste en mantener o incrementar la autoestima, así como presentar una imagen de uno mismo cercana al Yo-ideal); 

b) auto-consistencia (validar las creencias que tenemos respecto a nosotros mismos), y c) auto-verificación (intentar aprender la verdad sobre uno mismo mediante la obtención de información diagnóstica).

Son varias las estrategias básicas utilizadas en este “manejo de la impresión”. Su utilización depende fundamentalmente del objetivo que persigamos y de las circunstancias concretas. El congraciamiento consiste en intentar aparecer de una manera atractiva ante los demás. La utilización por parte de la persona estímulo de esta táctica, y su éxito, depende básicamente de tres variables: a) de lo importante que es para la persona estímulo resultar “atractivo”; b) de la probabilidad subjetiva de éxito, y c) de lo legítima que resulte su utilización. Con la intimidación las personas intentan mostrar el poder que ejercen sobre las otras personas, este tipo de táctica suele darse casi exclusivamente en relaciones que no son voluntarias. Con frecuencia el perceptor se conforma a los deseos de la persona percibida con el fin de evitar las consecuencias negativas o los disturbios emocionales. La autopromoción consiste en mostrar las propias habilidades y capacidades, ocultando los defectos. A veces esta táctica aumenta en eficacia si el individuo reconoce fallos menores o ya conocidos por los perceptores, pues de este modo aumenta su credibilidad.

Otras estrategias buscan suscitar en los demás el deber moral, la integridad o incluso la culpabilidad. O a veces como último recurso, las personas muestran sus debilidades y dependencias respecto a la otra persona.

Una estrategia frecuentemente empleada en los dominios relacionados con la competencia o el rendimiento es la de auto-incapacidad que consiste en incrementar la probabilidad de que un posible fracaso futuro sea atribuido a factores externos y un posible éxito a factores internos. En ocasiones el deseo de una auto-presentación favorable lleva a las personas a asociarse al éxito de los demás, atribuyéndoselo de alguna manera, es lo que se denomina “disfrute del reflejo de la gloria de los otros”, es decir, sentirse orgulloso de la victoria o de los éxitos de otros a los que seguimos, también existe el distanciamiento del fracaso de otros.

Elegir que especto de nuestra identidad presentamos en una situación determinada puede llevarnos a elegir entre diversos aspectos de nuestra identidad igualmente verdaderos. Algunas personas son más hábiles que otras en el arte del manejo de la impresión, esta habilidad puede detectarse con la escala de autobservación, las personas que obtienen alta puntuación en esta escala ejercen un mejor control sobre sus autopresentaciones verbales y no verbales que quienes obtienen bajas puntuaciones, y no sólo eso sino que además poseen una mayor capacidad para detectar los intentos de manejo de la impresión realizados por otras personas.

Factores relativos al contenido de la percepción: Algunas características del contenido de la percepción de personas que influyen en la importancia otorgada a dicho contenido y que, de forma más general, influyen en el proceso general de formación de impresiones. 

Efectos de orden; la mayoría de nosotros tendrá experiencia de haber realizado notables esfuerzos con el objetivo último de causar una buena impresión: ¿Qué posee una mayor influencia en la impresión que nos formamos de los demás?, ¿Lo primero que conocemos de ellos?, (efecto primacía) o ¿la última información que nos llega? (efecto recencia). S. Asch encontró apoyo en sus investigaciones para el “efecto primacía”, para Asch el hallazgo de un efecto del orden de los elementos informativos en la formación de impresiones cuestiona la validez de los modelos de combinación lineal, pues si la impresión resultante fuera simplemente la suma o el promedio de todos los rasgos el resultado debería de ser el mismo independientemente de su ordenamiento.

Sin embargo, Anderson, también ha encontrado evidencia empírica en favor del efecto primacía, y la explicación que da es coherente con su posición teórica: los primeros elementos tienen un peso mayor en la impresión que los posteriores.
El efecto recencia ha aparecido cuando la información reciente es más fácil de recordar o más viva que la primera información. Muchas de las investigaciones que se realizaron sobre el “efecto primacía” pretendieron explorar explicaciones alternativas a la hipótesis del cambio de significado de Asch. Entre tales explicaciones destacan la hipótesis de la desestimación y la hipótesis de la disminución de la atención. Ambas comparten la concepción del modelo de la media ponderada según la cual los últimos elementos informativos tienen un peso menor, pero, sin embargo, difieren en la causa a la que atribuyen dicha disminución de importancia. Para la hipótesis de la desestimación los últimos adjetivos son  “descontados” o ignorados en la medida en que sean inconsistentes con la información predominante anterior. Para la hipótesis de la disminución de la atención los sujetos, simplemente, prestan menor atención a los últimos elementos informativos por cansancio o bien porque los consideran menos creíbles o importantes. Los resultados de las investigaciones muestran que la disminución de la atención constituye una explicación mejor que la del descuento.

Tono evaluativo de los elementos informativos: Diversos estudios han mostrado que cuando la información que conocemos acerca de una persona contiene elementos positivos y negativos estos últimos tienen una mayor importancia en la impresión formada. Así, una primera impresión negativa es más difícil cambiar que una positiva, pues los rasgos que conllevan una evaluación negativa parecen ser fáciles de confirmar y difíciles de desconfirmar, mientras que los rasgos positivamente evaluados son difíciles de adquirir pero fáciles de perder. Como posibles razones de este mayor interés de los perceptores por los aspectos negativos se ha sugerido una motivación egoísta por parte del perceptor, pues una persona que posea rasgos negativos supone un mayor grado de amenaza. También se ha propuesto que la información negativa tiene un mayor valor informativo. Este efecto puede ser considerado como una consecuencia del “sesgo de positividad”, otro efecto encontrado en la percepción de personas, según el cual hay una tendencia a ver en general a los demás de forma positiva, más que negativa.

Información única y redundante: La información única o peculiar parece tener un impacto más poderoso sobre la impresión resultante que la información redundante.

Carácter ambiguo de la información: Un elemento importante en la percepción de personas es el grado en el que los diversos componentes de la información pueden ser confirmados o desconfirmados, de tal manera que un rasgo ambiguo suele tener menor importancia que otro claro y preciso. La susceptibilidad de confirmación de un rasgo depende de: a) la “visibilidad” del rasgo; b) la cantidad de indicios necesarios para afirmar la presencia o no de determinado rasgo, y c) el grado de concreción del rasgo.

Capítulo 6

 

Cognición social

La cognición social comenzó siendo un área específica de investigación, pero con el tiempo se ha ido convirtiendo en un enfoque, una manera de abordar y de considerar muchos de los temas estudiados en Psicología Social. Según Leyens y Dardenne (1996), la cognición social es social no sólo por los contenidos que estudia, sino también porque tiene un origen social y porque el conocimiento es socialmente compartido. Una ilustración del origen social de la cognición puede verse en el uso que diferentes culturas hacen de los rasgos de personalidad. Asimismo, el conocimiento tiene un origen sociocultural, pues es algo compartido por los grupos sociales. Un buen ejemplo de esta perspectiva es la teoría de las representaciones sociales de Moscovici (1988), las representaciones sociales son ideas, pensamientos, imágenes y conocimientos que los miembros de una colectividad comparten. Así es, a través de las representaciones compartidas con los grupos sociales establecen sus identidades y llegan a diferenciarse de otros grupos en la sociedad. Las representaciones sociales cumplen dos funciones: ayudan al individuo a dominar y darle sentido a la realidad y facilitan la comunicación. Así, por ejemplo, en nuestra sociedad aunque muy poca gente conoce con profundidad la teoría psicoanalítica, esta ha pasado de ser una teoría psicológica a ser algo del dominio público. Prácticamente todo el mundo utiliza, aunque no necesariamente en su correcto sentido, los conceptos psicoanalíticos para interpretar lo que sucede a su alrededor y para comunicarse con los demás.

Esta perspectiva se opone a la perspectiva individual, según la cual cada individuo construye sus propias estructuras cognitivas a partir de las interacciones con su entorno físico y social.

Existen pues, dos perspectivas diferentes dentro de la cognición social. La primera, representada por el enfoque dominante en la psicología social estadounidense, hace hincapié en el individuo y en sus procesos psicológicos y defiende que la función principal del conocimiento social es manejar la enorme cantidad de información que recibimos continuamente. La segunda, predominante en la Psicología social europea, enfatiza la dimensión social del conocimiento.
En el conocimiento social intervienen dos elementos claves. De una parte esta la realidad (estímulos, datos); todo conocimiento es conocimiento de algo, y ese algo tiene unas características determinadas. De otra parte, se sitúa todo el conocimiento previo que ya posee el perceptor cuando detecta un estímulo y que está almacenado de una determinada forma en su mente. Estos dos elementos claves en el proceso de conocimiento, los estímulos externos y el conocimiento previo o representaciones mentales, constituyen lo que podemos denominar la dimensión estructural o estática del conocimiento social.
Representaciones mentales.

Todo nuestro conocimiento está almacenado en la mente en forma de representaciones mentales. Dado que se trata de algo interno, es imposible saber de manera directa que forma y estructura adoptan las representaciones, por lo que se han formulado diferentes teorías y modelos al respecto.

Redes asociativas: Según esta concepción, las representaciones consistirían en nódulos conectados por vínculos de diferentes tipos, de manera que la memoria sería una gran estructura asociativa interconectada. Los vínculos se forman, o se fortalecen si ya existen, cuando los objetos que unen se experimentan asociados. Los vínculos varían en fuerza, algo que es relativamente estable en el tiempo, mientras que los nódulos tienen una propiedad denominada activación, que cambia rápidamente. Cuando un nódulo se activa, porque perceptivamente está presente o porque se piensa activamente sobre él, otros nódulos a los que está unido también se activan en cierta medida, dado que la activación se expande a través de los vínculos (cuando más fuerte es un vínculo más fácil es que fluya la activación). El recuerdo consiste básicamente es seguir ciertos vínculos a partir de la activación de determinado nódulo. Una aplicación de la concepción de redes asociativas al campo psicosocial puede verse en algunas aproximaciones existentes en el estudio de los estereotipos. Así, Gaertner y McLaughlin (1983) encontraron que los sujetos de raza blanca respondían más rápidamente a rasgos positivos después de recibir la palabra “blanco” que después de recibir “negro”.

Esquemas: Este enfoque ha sido a menudo planteado en oposición a los mecanismos asociacionistas que acabamos de ver. Los mecanismos asociacionistas suponen la existencia de nódulos básicos sin estructura interna, de manera que los significados más amplios se construyen combinando nódulos, en un proceso de abajo hacia arriba. Los esquemas, que tienen su origen en la Psicología gestáltica y en la concepción sobre formación de impresiones de S. Asch son, en cambio, representaciones a gran escala con una estructura interna significativa. Un concepto u observación simple adquirirían significados diferentes si están en distintos esquemas, pues es el esquema el que otorga significado a las partes constituyentes en un proceso de arriba abajo.

Esta concepción sobre representaciones mentales ha sido predominante en P. Social durante las pasadas dos décadas. La mayoría de los autores defensores de este enfoque coinciden en señalar que:

· Los esquemas son unidades estructuradas de conocimiento general sobre un objeto o concepto. Su número, pues, es prácticamente ilimitado, sin embargo algunos esquemas han sido estudiados más: esquemas de personas (las Teorías Implícitas de la Personalidad), esquemas del Yo (la representación que tenemos de nosotros mismos), esquemas de roles o estereotipos, esquemas de sucesos o guiones.

· Los esquemas representan un conocimiento abstracto más que episodios vinculados a determinados tiempos y contextos.

· Su activación es un proceso de todo o nada.

· Los esquemas son unidades independientes: el hecho de que se active un esquema no afecta necesariamente a los esquemas relacionados.

Los esquemas sirven sobre todo para: a) favorecer la atención hacia la información relacionada con el esquema, b) interpretar esa información, y c) ayudar, funcionando como señales o guías, en la recuperación de información de la memoria.

Un concepto relacionado con el de esquema es el de prototipo, un prototipo se define como un “conjunto abstracto de características comúnmente asociadas con los miembros de una categoría, teniendo cada característica un peso asociado de acuerdo con el grado de asociación que tenga con la categoría.

Una de las principales aportaciones del enfoque de los prototipos es el énfasis que se pone en la organización jerárquica de estas estructuras cognitivas, de manera que las categorías se situarían en diferentes niveles de generalidad, incluyéndose unas en otras. El nivel superior es el más general y amplio e incluye a todos los inferiores.

Ejemplares: Este enfoque, bastante más reciente que el de los esquemas, mantiene que las representaciones mentales contienen, en vez de generalizaciones o resúmenes abstractos, información sobre estímulos o experiencias específicas, sobre todo, casos típicos o “buenos ejemplos”. Es decir, más que almacenar en nuestra mente algún prototipo promedio que hemos extraído de la experiencia, lo que hacemos es almacenar, y recordar, los ejemplares más claros con los que nos hemos encontrado. Los diferentes ejemplares de que dispone la persona se activarían en paralelo, aunque el grado de activación de cada uno dependería de su semejanza con el estímulo.

Fiske y Taylor consideran que el enfoque de los ejemplares tiene algunas ventajas respecto al de los prototipos, además de reconocer un aspecto muy frecuente en nuestras percepciones cotidianas, donde es habitual que echemos mano de casos ilustrativos. En primer lugar, tiene en cuenta las asociaciones o correlaciones entre los atributos que forman parte de una misma estructura cognitiva, algo que no se consideraba en la perspectiva prototípica. Estas interrelaciones entre elementos son de bastante importancia a la hora de hacer inferencias de unos elementos a partir de otros. Una segunda ventaja del enfoque ejemplar, es que representa la información sobre la variabilidad dentro de una estructura cognitiva. En tercer lugar, según este enfoque, el proceso de modificación de las estructuras cognitivas consistiría en que cuando se percibe algo que no encaja en los ejemplos existentes, se crea una nueva instancia.

La activación del conocimiento.

La cuestión de la activación del conocimiento es de considerable importancia, pues el hecho de que se active una u otra representación mental influye en la percepción de la realidad y el la propia conducta del perceptor. ¿Qué es lo que hace que se active en un momento determinado una representación mental y no otra? Dependerá básicamente de su accesibilidad y aplicabilidad, así como de la saliencia.
Accesibilidad: Se entiende por accesibilidad “el potencial de activación del conocimiento disponible”, esto es, hay cierto conocimiento que tiene una probabilidad de activación mayor que otro. ¿De qué depende este potencial de activación? Fundamentalmente de lo reciente que haya sido utilizado ese conocimiento, de su frecuencia de uso y de ciertas características propias de la información. También se ha encontrado que la frecuencia de activación previa de un determinado constructo incrementa la probabilidad de su uso posterior.

Un tipo de constructos fácilmente accesibles es el que tiene que ver con nosotros mismos, dado que se trata de información que es activada con frecuencia y, por tanto, es posible que además haya sido activada en un pasado reciente.

Aplicabilidad: Se refiere a la relación entre las características del conocimiento almacenado y las características observadas en el estímulo. Cuanto mayor es la superposición entre ambos tipos de características, mayor es la aplicabilidad del conocimiento al estímulo y mayor es la probabilidad de que el conocimiento sea activado en su presencia. La aplicabilidad no debe confundirse con la consistencia.
Higgins (1996) diferencia entre aplicabilidad, o “bondad del ajuste” utilizando la terminología de Bruner, y la susceptibilidad estimada de utilización, que es el grado en que el perceptor considera apropiado o relevante aplicar el conocimiento al estímulo. La susceptibilidad estimada de utilización es importante porque influye en si el conocimiento activado se utilizará realmente o no, ocurre después de la activación del conocimiento, pero antes de su uso.

Según Oakes y cols., la cognición social tradicional ha enfatizado la importancia de la accesibilidad en la activación del conocimiento, en detrimento del “ajuste” o aplicabilidad, el ajuste, puede ser comparativo o normativo y desempeña un papel crucial, el comparativo es de carácter básicamente perceptivo, el ajuste normativo, hace referencia al significado social de las semejanzas y diferencias observadas.
Saliencia: Este concepto refleja la idea de que no todas las características de un estímulo reciben, en un momento concreto, la misma atención, tiene que ver con las propiedades de la situación estimular, no con propiedades de perceptor. Las características visibles de los estímulos suele ser más prominente que características menos visibles (como el estado de ánimo o la inteligencia).

Respecto a la distintividad comparativa, las propiedades de un estímulo que, por la razón que sea (novedad, rareza), lo diferencian de los demás estímulos presentes en la situación, también lo hacen saliente.

El heurístico de disponibilidad: Tversky y Kahneman (1973) consideran que un individuo utiliza el heurístico de disponibilidad siempre que estima la frecuencia o probabilidad en función de la facilidad con que ejemplos o asociaciones vienen a su mente. La diferencia básica entre este heurístico y lo que hemos venido denominando “accesibilidad”, estriba en que el heurístico es una experiencia subjetiva.
Consecuencias de la activación del conocimiento.

Atención: Diversos estudios han mostrado la influencia que la activación de determinado conocimiento tiene sobre la atención.

Codificación, interpretación y organización de la información: El conocimiento activado influye en la interpretación de los estímulos que se perciben, especialmente cuando se trata de estímulos ambiguos o respecto a los que se carece de información. También cuando la información es mucho menos ambigua, los conocimientos activados influyen en su interpretación. Esta importancia de los valores también queda de manifiesto en el denominado error de sobreinclusión categorial, que consiste en identificar como miembro de una categoría a un elemento que no lo es.

Memoria y recuperación de la información: El conocimiento activado influye en la información que es recordada. Esta influencia puede ocurrir en dos momentos distintos. En primer lugar, el conocimiento activado influye en la atención y en cómo se procesa la información, lo que a su vez afecta a cómo se recuerda. No obstante, también el conocimiento activado puede influir una vez que ha sido recibida información, en la fase de recuperación.

Los estudios que se han comentado (en el libro) muestran una tendencia a recordar mejor la información congruente o consistente con las expectativas previas que la información irrelevante o inconsistente, este resultado es bastante acorde con el sentido común y era frecuente en las primeras investigaciones realizadas sobre esta cuestión. Los estudios confirmaron la superioridad en el recuerdo de la información inconsistente. No obstante hay que señalar que la investigación también ha mostrado la existencia de importantes variables que moderan este efecto. La ventaja en el recuerdo de la información inconsistente parece darse cuando la persona tiene la capacidad y la motivación para procesarla, deduciéndose que esta información necesita de mayores esfuerzos para su procesamiento.

Fiske y Taylor, han señalado también la existencia de otro factor que influye en que se recupere mejor la información congruente o incongruente y es la fuerza de la representación. Cuando se trata de conocimientos que son débiles o que se están desarrollando, entonces es probable que el individuo preste atención y recuerde información que es inconsistente. Cuando los conocimientos, en cambio, están bien desarrollados, la gente tiende a validar sus creencias, fijándose en la información consistente. Pero si la estructura cognitiva está muy desarrollada, como suele ocurrir con el conocimiento de los expertos en un área determinada, las investigaciones muestran de nuevo que la información que sale favorecida es la incongruente.

Realización de evaluaciones, juicios, predicciones, inferencias y conductas: Las consecuencias de la activación del conocimiento sobre la realización de evaluaciones y demás ha sido demostrada.
Llamamos fenómeno de homogeneidad exogrupal cuando los miembros del endogrupo son percibidos de manera más diferenciada en personalidad, intereses, valores, ideología, y otras características, que los miembros del exogrupo. También existe una asimetría evaluativa en la percepción del endogrupo y del exogrupo: el endogrupo tiende a ser visto de manera más positiva. Por ejemplo, las personas tienden a sobreestimar la presencia de comportamientos deseables en el caso del endogrupo y a sobreestimar la presencia de comportamientos indeseables en el caso de los exogrupos. Estos resultados (y otros que van en la misma dirección) pueden explicarse apelando a mecanismos estrictamente cognitivos. Así, por ejemplo, es probable que la información positiva sobre nosotros y nuestros grupos sea más accesible, de la misma manera que podemos tener más información sobre nuestros endogrupos que sobre los exogrupos y esto hace que los percibamos como más variables. Sin embargo existen otras explicaciones que recurren a mecanismos de índole motivacional, como la formulada por la teoría de la identidad social, según esta teoría la identidad social de una persona deriva de los grupos a los que pertenece, dada la tendencia en la persona a buscar una identidad social positiva, esto le lleva a realizar comparaciones entre los grupos a los que pertenece (endogrupos) y otros grupos (exogrupos) y a intentar que en los resultados de tales comparaciones su endogrupo resulte favorecido.

El proceso de inferencia.

El conocimiento social no sólo consiste en detectar información, reconocerla, recuperarla o comprenderla. Con frecuencia implica ir más allá de la información disponible y requiere formarse impresiones, realizar juicios o formular inferencias.

Para Fiske y Taylor la inferencia “es el tema central de la cognición social. Es un proceso y un producto. Como proceso implica decidir que información se reúne en torno a un tema o una cuestión, recoger dicha información y combinarla en alguna forma y de alguna manera. Como producto viene a ser el resultado de un proceso de razonamiento”, en las siguientes páginas nos centraremos en la inferencia como proceso.

Algunos autores defienden que a la hora de realizar cualquier inferencia existiría un “modelo o teoría normativa”, esto es, una forma adecuada o correcta de realizarla. De esta manera, siguiendo unas reglas determinadas, se llegaría a una inferencia correcta. Para ello hay que proceder ordenadamente en tres fases sucesivas: a) recogida de la información; b) muestreo de la información; c) uso e integración de la información. En la primera fase está claro que cuanta mayor y más detallada sea la información más correcta será la inferencia. La segunda fase se centra, por el contrario, en el grado de adecuación de la información al objetivo. Finalmente, en la tercera fase, cuanto mejor sea la forma en que se combina la información, mejor será la inferencia. Lo que se consigue a lo largo de cada una de estas fases es una depuración de la información. Si las personas fueran procesadores lógicos de la información no tendría por qué haber errores en la inferencia. Sin embargo, sí los hay, y además se producen en cada fase del proceso.

Recogida de la información: Según el modelo normativo, el perceptor social debería escrutar y ponderar toda la información relevante antes de llegar a una conclusión. Sin embargo, la evidencia muestra que el proceso de toma de decisión acerca de cuál es la información relevante se ve fuertemente influido por las expectativas previas, esto es, por el conocimiento que ha sido activado.
Muestreo de la información: Una vez que la persona ha decidido qué información es relevante, los datos han de ser sometidos a un muestreo. Esto es, no todo lo que Vd. Sabe sobre si mismo acerca de sus cualidades laborales a de contarlo. Por ejemplo, la mayoría de las personas considera que la información negativa sobre sí mismos no ha de revelarla en el contexto de una entrevista laboral.

Según Fiske y Taylor (1991), cuando a las personas se nos suministra una muestra adecuada solemos utilizarla de manera bastante correcta. Sin embargo, cuando somos nosotros mismos quienes hemos de seleccionar la muestra es fácil que cometamos algunos errores, como dejarnos llevar por los ejemplos extremos de la muestra, no prestarle atención suficiente a su tamaño, o utilizar muestras sesgadas.
Uso e integración de la información: Una vez que la persona ha seleccionado y reunido la información relevante, tiene que combinar esa información y sacar una conclusión. Ahora veremos las reglas que las personas solemos utilizar cuando combinamos la información de que disponemos para realizar dos tipos fundamentales de operaciones: establecer relaciones entre eventos y estimar probabilidades.

 * Establecimiento de relaciones entre eventos- Consiste en efectuar un diagnóstico de covariación, este diagnóstico para que fuera normativamente correcto, debería tener en consideración los datos pertinentes. Por ejemplo supongamos que queremos saber la relación que hay entre estudiar y aprobar, para realizar este juicio deberíamos tener en consideración la matriz siguiente:

Aprobar

No aprobar

	Estudiar

    A
	No estudiar

    B

	    C
	    D


Sin embargo, las investigaciones muestran que rara vez se utiliza toda la información necesaria. La solidez de este último fenómeno, es decir, la influencia que en los juicios de covariación tienen las creencias previas de los perceptores sociales está solidamente establecida y es lo que se conoce como correlación ilusoria.

 * Estimando probabilidades: El cálculo de probabilidades es un segundo tipo de tarea inferencial muy común. Las investigaciones en torno a cómo realizamos estos cálculos han mostrado la ocurrencia, con cierta frecuencia, de varios fenómenos: sesgo en el cálculo de probabilidades debido a la utilización del heurísico de representatividad, ignorancia de las probabilidades previas ( o tasa base), fallos en el cálculo de probabilidades conjuntas y dificultades en el manejo de información diagnóstica y no diagnóstica.
El heurístico de representatividad se utiliza cuando una persona establece la probabilidad de un evento en virtud del grado en el que: 1) se parece en sus propiedades esenciales a la población a la que pertenece, o 2) refleja las características prominentes del proceso mediante el que ha sido generado. En muchas situaciones la probabilidad y la representatividad de un suceso están correlacionadas. Por ejemplo, la probabilidad de encontrar un árbol en un parque es alta, y los árboles son muy representativos de los parques. Sin embargo, las probabilidades de un evento se ven afectadas por muchos factores que no tiene impacto en la representatividad. De ahí que, en ocasiones, deducir una alta probabilidad puede resultar erróneo. También suele ser frecuente que al estimar probabilidades las personas ignoremos las probabilidades previas a los hechos (o tasa base). Así, siguiendo con el ejemplo anterior, puede parecernos tan claro que Steve es bibliotecario que ignoremos el hecho de que vive en un pueblo donde sólo hay un bibliotecario y el 80 por cien de los varones son granjeros; en este caso es muy superior la probabilidad de ser granjero que de ser bibliotecario.

En ocasiones, las personas necesitamos calcular probabilidades conjuntas, esto es, la probabilidad de que dos hechos ocurran al mismo tiempo. Por ejemplo, ¿qué probabilidad hay de que encuentre trabajo al acabar la carrera y de que el trabajo me guste?. Para calcular esta probabilidad se multiplican las probabilidades de ocurrencia de cada hecho por separado. Esto explica que la probabilidad conjunta sea siempre menor que la probabilidad del hecho menos probable. Sin embargo bajo ciertas circunstancias, la gente predice mayor probabilidad de ocurrencia de hechos conjuntos que de cada hecho por separado, lo cual es conocido como la falacia de la conjunción.

Un último fenómeno de refiere a las dificultades en el manejo de la información diagnóstica y no diagnóstica. Se entiende por información diagnóstica aquella que guarda una relación con la tarea a realizar. No parece lógico que la información sin valor diagnóstico influya en la inferencia. Sin embargo, se ha encontrado un efecto de desleído o diluido, en virtud del cual si se añade a una cierta información diagnóstica elementos de información no diagnóstica, las inferencias se hacen menos extremas.

La razón de este fenómeno podría estar en que cuando sólo aparece información diagnóstica, la persona es vista como altamente representativa del grupo, mientras que esa representatividad disminuye cuando hay información adicional no diagnóstica.

Capítulo 7

 

Procesos de atribución

Gran parte de los sucesos en los que nos vemos involucrados a diario no son totalmente predecibles. Muchos llegan a crearnos conflictos cognitivos internos debido a que desconfirman expectativas previas e introducen elementos sorpresa: para superar el conflicto interno experimentado se pone en marcha el proceso de atribución causal, en el que tratamos de hallar respuesta  a la pregunta de ¿por qué?.

Heider: la psicología ingenua de la acción.

El proceso que conduce hasta la respuesta a la pregunta “¿por qué?” recibe en Psicología social el nombre de “proceso atributivo” o proceso de atribución causal, fue Heider el primero que abordó su estudio, según Heider, las personas tienden a creer que un suceso queda explicado satisfactoriamente cuando descubren por qué a ocurrido. Recurren para ello a unas normas de inferencia de sentido común, denominadas por Heider reglas de la “psicología ingenua de la acción”, estas reglas exigen que se analice en primer lugar “la capacidad del actor” para no realizar la conducta y la “dificultad de la tarea”, el proceso de atribución comienza, según Heider, con una evaluación de estos dos elementos de información. Es necesario que la persona los sopese.

En resumen, el punto de arranque del proceso atributivo es la observación de una conducta de alguien conducta que, por suponer la ruptura de expectativas previas, llama la atención de una persona, finaliza cuando el observador cree encontrar la causa que lo produjo. Hay dos tipos principales de causas, según Heider: internas y externas, las primeras también denominadas personales, radican en el actor, en algo propio o peculiar de él, como un rasgo de personalidad. Por el contrario, las segundas, también denominadas ambientales, pertenecen a algo propio del contexto, como las características de la situación. Pues bien, la atribución será a causas internas cuando la persona que hace la atribución ve con toda claridad que la conducta en cuestión era posible para el actor y además, quería realmente llevarla acabo, será externa o ambiental cuando la conducta supera la capacidad del actor o este no pretendía realizarla. Repasando hay tres puntos importantes a tener en cuenta en el proceso atributivo, según Heider, a) la capacidad del actor y la dificultad de la tarea, b) la motivación y c) la naturaleza o la intensidad de los esfuerzos realizados por el actor.

Heider distinguen los siguientes niveles de responsabilidad: 

1. Asociación, no hay capacidad ni motivación; 

2. Causalidad simple, cuando la capacidad existe pero no la intención;
3. Previsión, igual que en le caso anterior pero con la diferencia de que el actor debió prever las consecuencias de la acción; 
4. Intencionalidad, cuando se dan los dos elementos personales, la capacidad y la motivación; 
5. Justificabilidad, igual que el anterior pero con la diferencia de que la responsabilidad queda en suspenso por la situación (legítima defensa).

Jones y Davis: La teoría de las inferencias correspondientes.

Las denominan inferencias correspondientes, ya que infieren directamente la disposición o característica personal del sujeto a partir de la conducta observada, para que se produzca una inferencia de este tipo debe darse una condición previa: la intención. Si el actor ha realizado una conducta de forma no intencional, dicha conducta no podrá atribuirse a sus características personales. Pero además de la intención hay que tener en cuenta los efectos de la acción y las expectativas que se mantienen sobre el actor.

· Cualquier conducta o acción produce muchos efectos diferentes, cuanto menor sea el número de efectos no comunes a los dos tipos de actividades, mayor será la probabilidad de una inferencia correspondiente.

· Cuando se observa a un actor realizando conductas antinormativas o poco deseables socialmente también se incrementa la probabilidad de una inferencia correspondiente. El ejemplo clásico es el del solicitante de un puesto de trabajo que en la entrevista de trabajo reconoce carecer de aptitudes para desempeñar ese trabajo. La conducta antinormativa desconfirma las expectativas que se mantienen sobre el actor, estas pueden ser individuales o categoriales; las primeras surgen del conocimiento previo que se posee sobre la persona observada. Las segundas proceden del conocimiento que se tiene sobre la categoría o grupo social al que pertenecen, la desconfirmación de las expectativas lleva a buscar explicaciones de carácter personal e interno.

· Si los efectos no comunes son abundantes y/o las expectativas se confirman, la probabilidad de una inferencia correspondiente es pequeña o incluso nula, pese a ello hay excepciones provocadas por razones afectivas. Existe “relevancia hedónica” cuando la conducta del actor tiene consecuencias que afectan, positiva o negativamente a las personas que realizan la atribución. Esta hace aumentar la probabilidad de la inferencia correspondiente; al parecer, la relevancia hedónica, por incidir fuertemente sobre aspectos afectivos, hace disminuir el número de afectos no comunes que percibe el observador.

Kelley: el modelo de covariación y los esquemas causales.

El modelo de las inferencias correspondientes de Jones y Davis se limita a la predicción y control del comportamiento de otras personas, haciendo pasar el ambiente a un segundo plano, Kelley, en 1967, aborda el estudio de la atribución desde una perspectiva más amplia, planteándose el problema de la validez atributiva: como deciden las personas que sus impresiones sobre un objeto son correctas.

El modelo de covariación: Tendrá en cuenta tres tipos de información: consenso, distintividad y consistencia. El observador cree que existe consenso cuando todas o la mayor parte de las personas responden frente al estímulo o la situación de igual forma que la persona observada. Existe “distintividad” cuando la persona observada responde de forma diferente a otros objetos/entidades similares. Finalmente, existe “consistencia” cuando la persona responde siempre de la misma o parecida forma al estímulo o situación considerada.

Cada uno de estos elementos de información puede adquirir dos valores, alto y bajo, y se pueden combinar entre sí de múltiples formas. Entre estas, existen tres que han resultado ser fundamentales porque determinan con claridad el tipo de atribución que realizará el observador. La primera combinación fundamental es “consenso alto – cosistintividad alta – consistencia alta”. Determina una atribución al estímulo. La segunda combinación fundamental es “consenso bajo – distintividad baja – consistencia alta”. Determina una atribución a la persona, puesto que casi nadie se comporta ante ese objeto/entidad como la persona observada. Por último, la tercera combinación es “consenso bajo – distintividad alta – consistencia baja” y determina una atribución a las circunstancias.
Así pues, el modelo de covariación afirma que los sujetos, para formular sus juicios atributivos, examinan cómo covarían entre sí los diversos elementos de información de que disponen.

El caso del consenso: En el experimento de McArthur la información de consenso apenas ejercía influencia sobre los juicios atributivos. Parece entonces justificado trazar, como han hecho algunos autores, una distinción entre consenso "muestral” y “consenso basado en el yo”, el primero es el consenso que habla Kelley y el que manipulan Nisbett y Borgida. El segundo se refiere a la creencia o suposición de las personas acerca del comportamineto esperado en situacones concretas.
Los esquemas casuales: Una importante limitación del modelo de covariación es que sólo permite la elaboración de juicios atributivos cuando se dan todos los elementos de información especificados. En muchas ocasiones de la vida real ocurre, sin embargo, que alguno o algunos de esos elementos están ausentes o que el observador no tiene tiempo suficiente para reunirlos y procesarlos. Ello no quiere decir necesariamente que sea imposible elaborar juicios atributivos, ya que el observador cuenta que los “esquemas causales”, es decir, con “preconcepciones acerca de qué causas van asociadas con qué efectos”.

Los esquemas causales básicos son dos. El primero es el de las “causas suficientes múltiples” o CSM. Se aplica cuando el efecto a explicar o la conducta observada puede obedecer a causas diferentes, presentes todas en el momento de la producción, pero con la particularidad de que cada una de ellas, por sí sola, se basta para producir el efecto. Junto a este esquema suele operar el principio atributivo de “desestimación”, en virtud del cual se atribuye menos importancia a una causa cuando hay otras causas posibles del efecto o conducta que explicar. El principio atributivo del “aumento” opera cuando coinciden causas facilitadoras e inhibidoras, es decir, las que incrementan la probabilidad de que ocurra el efecto con las que tienden a bloquear su aparición.

El segundo esquema es el de las “causas necesarias múltiples” o CNM. Aquí el efecto sólo se produce al actuar conjuntamente dos o más causas.

Las diferencias actor-observador: Jones y Nisbett.

Jones y Nisbett afirman que las heteroatribuciones tienden a ser internas mientras que las autoatribuciones tienden a ser externas, es decir, el observador suele atribuir la conducta del actor a las características personales de este, pero el actor muestra la tendencia a explicar esa misma conducta, que es la suya, apelando a las características de la situación. Jones y Nisbett creen que las diferencias entre actor y observador son sistemáticas y obedecen a diversos factores informativos, perceptivos y motivacionales. El principal factor perceptivo lo constituyen las diferencias en las saliencias respectivas de conducta y situación, para el actor que realiza la conducta, lo saliente es la situación puesto que debe actuar frente a ella, para el observado es la conducta lo que resulta saliente. A favor de la hipótesis de la saliencia está el trabajo de Storms (1973) en el que se invertía la orientación del actor y del observador tras realizar la primera atribución. Otros experimentos encontraron resultados que ponen en entredicho la generalidad de la hipótesis. Taylor y Koivumaki (1976) se centraron en el problema de la naturaleza de la conducta o efectos a explicar, en la mayoría de los experimentos de Nisbett y cols. casi todos los efectos eran neutrales. 

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

Una misma conducta se puede interpretar de formas completamente distintas, una persona al hacer un juicio atributivo, incurre en un sesgo cuando distorsiona sistemáticamente, por abuso o por infrauso, algún procedimiento atributivo correcto.

El error fundamental y el error “último” de atribución- Son de los sesgos más comunes, el error fundamental consiste en una tendencia exagerada a explicar la conducta de los demás apelando a sus disposiciones internas de personalidad, a su carácter o temperamento o a su forma de ser, inicialmente este sesgo se denominó “efecto Jones-Harris. Echebarría vincula el error fundamental de atribución con la “psicologización”, un mecanismo explicativo que consiste en achacar los comportamientos de una persona exclusivamente a sus características psicológicas. Por su parte el error último de atribución es una pauta explicativa típica de las relaciones entre grupos, se trata en atribuir los éxitos del propio grupo a causas internas y los del grupo opuesto o rival a las circunstancias externas.

Se han distinguido tres funciones de la atribución: control, autoestima y presentación del yo, la del control incluye tanto la explicación como la predicción de la conducta, la función de la autoestima se manifiesta claramente en los sesgos egocéntricos, la función de autopresentación o presentación del yo no es tan frecuente, pero tiene importancia cuando mediante la comunicación de la atribución a otras personas se consigue su aprobación o se evitan situaciones embarazosas.

Atribución, creencias y explicaciones sociales.

El proceso atributivo se consideró originariamente como un procesamiento de información en el que se establecen “directamente” relaciones causa efecto. Se suponía que la atribución sólo se pone en marcha cuando la persona se enfrenta a unos estímulos que no pueden asimilar a su conocimiento anterior, es la perspectiva que se ha seguido en este capítulo. Wells la denomina perspectiva del procesamiento “original”, porque en ella se prescinde de los aspectos propiamente sociales para insistir únicamente en los cognitivos. Sin embargo, muchos de los datos de investigación han puesto en evidencia la necesidad de considerar una perspectiva de procesamiento “socializado”, que se basa en los aprendizajes pasados y en formas de pensar que se transmiten a través de la comunicación. Kelley y Michella reconocen que las personas realizan en muchas ocasiones sus atribuciones partiendo de creencias previas, lo que simplifica enormemente el proceso atributivo.

Hewstone (1989) da un paso más y subraya que las creencias suelen estar compartidas culturalmente, lo cual lleva a la uniformización de las atribuciones o, para decirlo con sus palabras, a las “atribuciones sociales”. En la misma línea estarían los trabajos de Lerner (1966) y su hipótesis del “Mundo Justo”, en virtud de la cual las personas tienden a considerar que cada uno tiene lo que se merece.
Capítulo 8

Estereotipos

El concepto de estereotipo es un concepto claramente articulatorio entre los procesos psicológicos –cognitivos y motivacionales- y los sociales, pues los estereotipos en definitiva son creencias que versan sobre grupos y a su vez se crean y comparten en y entre los grupos dentro de una cultura.
La definición de estereotipo.

Las definiciones de estereotipo se pueden agrupar teniendo en cuente dos dimensiones: la dimensión errónea-normal y la individual-social, la primera tiene que ver con que se considere al estereotipo una forma errónea o inferior de pensamiento, cuando hablamos de forma inferior de pensamiento se está aludiendo a que son erróneos porque no coinciden con la realidad, porque obedecen a una motivación defensiva, por tener un carácter de sobre generalización, o porque son rígidos o están vinculados al etnocentrismo, entendido como la sobrevaloración del propio grupo y el rechazo y hostilidad hacia exogrupos. La segunda dimensión tiene que ver con que se incluya el acuerdo o consenso social en su definición o se limite a considerar que son creencias que sostienen los individuos.

Los estereotipos son aquellas generalizaciones acerca de una clase de personas que distinguen esa clase de otras. En otras palabras, es una atribución diferencial de rasgos o una predicción diferencial basada en la información de pertenencia al grupo. Concebimos la predicción de los estereotipos como probabilística más que todo o nada.
La postura que adoptan Ashmore y Del Boca es bastante ecléctica; en lo que sí existe acuerdo entre los diversos autores, es en considerar que los estereotipos son constructos cognitivos que hacen referencia a los atributos personales de un grupo social, y en que, aunque estos sean más frecuentemente rasgos de personalidad, no son, desde luego, los únicos.

Relación entre estereotipo, prejuicio y discriminación.

El modo de abordar la relación existente entre estereotipo y prejuicio depende del concepto de actitud que se adopte. Si se parte de un concepto de tres componentes –cognitivo, afectivo y conductual- puede pensarse que en el caso de una actitud negativa hacia un grupo o categoría social, el estereotipo sería el conjunto de creencias acerca de los atributos asignados al grupo, el prejuicio el afecto o la evaluación negativa del grupo y la discriminación la conducta parcial o negativa en el tratamiento a las personas en virtud de su pertenencia al grupo o categoría.

Brigham (1971) señala que, además de esta caracterización puramente cognitiva del estereotipo como parte de las actitudes prejuiciosas, una mayoría de autores consideraban que el estereotipo servía para racionalizar la hostilidad que siente la persona prejuiciosa hacia ciertos exogrupos, cumpliendo así una función justificatoria. Indica igualmente que tal vez sea Vinacke (1949) quien mejor represente la síntesis entre las dos posturas al afirmar que los estereotipos son la expresión y la racionalización de un prejuicio, aunque también puede no expresar para nada un prejuicio. Si se parte de un concepto de actitud de un solo componente, al modo de Fishbein y Ajzen (1975), habría que señalar que el estereotipo equivale a una creencia u opinión y el prejuicio a una actitud negativa hacia el grupo. Salta la vista que, aunque exista una correspondencia entre estereotipos negativos y prejuicios, hay estereotipos que no van asociados a prejuicios, por ejemplo, los estereotipos positivos de múltiples grupos.

Historia del tratamiento de los estereotipos en psicología social.

La obra de Walter Lippman “Opinión pública” (1922) es la que presenta la primera conceptualización de los estereotipos en las ciencias sociales. Los denomina “pictures in the head” y las caracteriza como un tipo de “pseudoambiente” que media entre nosotros y la realidad. Los estereotipos suponen una forma de economía y de simplificación en la percepción de la realidad, ya que permiten reducir su complejidad a través de la categorización. Además de esta función cognitiva, tienen una función defensiva. No se trata de estructuras asépticas o neutras, puesto que sirven para defender nuestra posición en la sociedad.
Otras contribuciones- La investigación de Katz y Braly (1933); su paradigma ha sido criticado por forzar a los sujetos a generalizar, por aportar generalizaciones compartidas sin que se sepa en qué medida los individuos las subscriben, ni lo que entiende cada sujeto por rasgos más típicos. La tercera contribución en el tratamiento del tema la lleva a cabo Gordon Allport, que define el estereotipo como “creencia exagerada asociada a una categoría, su función es justificar (racionalizar) nuestra conducta en relación con la categoría”; “no son idénticos al prejuicio, son primariamente racionalizadores. Se adaptan al estado predominante del prejuicio”.

La aportación de Cambell (1967) es la inclusión en los estereotipos de factores externos, que corresponden a características del grupo descrito, como internos, motivacionales, incentivos y hábitos del grupo que mantiene el estereotipo, así los estereotipos “reflejan al mismo tiempo el carácter del grupo descrito y proyectivamente el del que lo describe. De la parte del grupo descrito indica que cuanto mayores sean las diferencias entre grupos en determinadas características tanto más probable es que formen parte de los estereotipos mutuos. También cuanto más contacto exista entre grupos más fácil será que los estereotipos reflejen diferencias reales. Lo que para Cambell verdaderamente tiene interés es señalar los errores en el uso de los estereotipos, que según él son los siguientes:

a) El absolutismo fenoménico implicado en la forma de caracterizar al exogrupo, al asumir que es tal como uno lo percibe o como el endogrupo lo describe, sin caer en cuenta en el papel de las proyecciones y de las comunicaciones defectuosas.

b) La percepción causal errónea, atribuyendo las diferencias a causas raciales, más que al ambiente.

c) El modo de ver la relación entre contenido del estereotipo y hostilidad, es decir pretender que son los rasgos negativos los que producen la hostilidad y no ver que es el etnocentrismo.

Tajfel cree que los aspectos negativos del prejuicio pueden asociarse a tres procesos cognitivos: la categorización, la asimilación y la búsqueda de coherencia. El hecho de considerar que todo el grupo tiene unas características comunes, conlleva el olvido de las diferencias individuales entre los miembros. Este recurso simplificatorio cobra particular importancia en las situaciones sociales complejas, como las del cambio social.

Orientaciones teóricas en el estudio de los estereotipos.

Un criterio empleado frecuentemente para clasificar las teorías de los estereotipos es el nivel de análisis, individual o sociocultural, en el que estas se sitúan. Siguiendo a estos autores, se pueden clasificar las distintas teorías del siguiente modo.

La orientación sociocultural- Entre las teorías que apelan a factores socioculturales, distinguen:

- las teorías del conflicto. Se pueden clasificar en las del conflicto realista, en las que encuadran las de los Sherif y la de Cambell, y de la identidad social. Por lo que respecta a las primeras, Cambell ve en un conflicto de intereses o en las amenazas que supone un exogrupo el origen del conflicto entre grupos y del etnocentrismo, con la consiguiente contrapartida de estereotipos negativos. En la misma línea, en la investigación de los Sherif sobre el conflicto entre grupos cuando se compite por metas o recursos incompatibles se advierte que éste lleva consigo el deterioro de la imágenes mutuas.

La teoría de la identidad social propuesta por Tajfel y cls. Es objeto de una consideración más amplia en otro capítulo, señalar que no es necesario el conflicto de intereses para que se produzca una asimetría en la evaluación de los grupos, favoreciendo por lo general al endogrupo, y la discriminación intergrupal. 

- la teoría del aprendizaje social. Las teorías del aprendizaje social suponen que los estereotipos proceden de la percepción de diferencias reales, o a través de la influencia de numerosos agentes sociales. También se vio cómo Levine y Cambell encontraron que los estereotipos reflejaban diferencias ocupacionales, o de vida urbana y rural, o en modos de aculturación entre distintos grupos.

Teorías de la personalidad- En el polo individual estarían las teorías que basan el estereotipo en la personalidad. Entre ellas cabe citar la del chivo expiatorio (Allport, 1957; Bettel-heim y Janowitz, 1950), que se asocia a la teoría de la frustración-agresión y que supone que los miembros de exogrupos minoritarios son objeto de la agresión fruto de la frustración, agresión que se desplaza desde la fuente de la frustración a un grupo. También en esta categoría está la teoría de la personalidad autoritaria, que se ocupa más del prejuicio que de los estereotipos. La limitación que supone basar la explicación en factores de personalidad vendría dada por no poder dar cuenta de las diferencias encontradas entre culturas o subculturas. Así, la investigación de Pettigrew en Sudáfrica y en EEUU muestra que el conformismo a las normas dominantes es mejor predictor del prejuicio que el grado de autoritarismo. En cuanto a las teorías del chivo expiatorio, no llegan a explicar por qué se eligen determinados grupos y no otros como blanco del prejuicio.

La orientación cognitiva: La última orientación teórica, la cognitiva, la trataremos más en profundidad, una definición de estereotipo desde esta perspectiva sería “estructura cognitiva que contiene el conocimiento, creencias y expectativas del que percibe respecto a un grupo humano”. La caracterización que de la orientación cognitiva hacen dos de los autores más representativos ( Hamilton y Trolier, 1986) es la siguiente:

a) Supone que el funcionamiento y la naturaleza de los estereotipos es siempre igual. Se centran en los procesos, y no en los contenidos.

b) Concede importancia a los sesgos en el procesamiento de la información y a su impacto en los estereotipos.

c) Aunque la investigación ha tratado de ver hasta donde llegaba el poder explicativo de los factores cognitivos por sí solos, no supone que puedan dar cuenta por sí mismos de los fenómenos de estereotipia prejuicio y racismo, sin tomar en cuenta factores motivacionales y de aprendizaje social.

d) Aunque se atienda a otros factores, hay que tener en cuenta los procesos cognitivos para ver como aquellos tienen efecto sobre estos.

Gran parte de esta investigación se relaciona con el funcionamiento del heurístico de accesibilidad descrito por Tversky y Kahnneman que tiene que ver con la tendencia a juzgar la frecuencia de una clase de acontecimientos en función del grado en que son accesibles a la mente. Si bien la accesibilidad es útil en general y suele ser buen criterio para juzgar la frecuencia, en otras puede llevar a la sobreestimación de eventos o personas que resultan accesibles. Como ejemplo podemos citar la investigación de Taylor y cols. se trataba de ver el efecto del “status de solo”, el hecho de ser el único miembro de una categoría social entre los de otra categoría en la percepción e interpretación de la conducta. Esta investigación, sin embargo, no ha podido mostrar un claro apoyo de la hipótesis del aumento de la estereotipia a través de la saliencia de la categorización como resultado del “status de solo”.

Una línea de investigación muy prolífica es la que relaciona los estereotipos y las correlaciones ilusorias, llevada a cabo por Hamilton, las correlaciones ilusorias se definen como “ el informe erróneo de un observador relativo al grado de asociación entre dos variables o clases de acontecimientos. En la investigación original se presentaban pares de palabras procedentes de dos listas. Luego se pedía a los sujetos que estimaran las veces que había aparecido cada par. Finalmente una serie de trabajos tratan de la influencia de factores motivacionales: como la extremosidad de las actitudes o el que la información se refiera al endogrupo o al exogrupo. Así, cuando las actitudes y la información distitintiva van en la misma dirección se aumenta el efecto de la correlación ilusoria, pero el sesgo decrece cuando van en direcciones opuestas, en cuanto a las críticas a la orientación cognitiva, estas han sido numerosas. Sangrador (1993) criticaba el sesgo individualista, el abandono de los aspectos motivacionales, afectivos y evaluativos, y así como dinámicos, la ambigüedad terminológica con la proliferación de términos, y el abandono del estudio de la modificación y génesis de los estereotipos.

El cambio de estereotipos.

Desde la pionera contribución de Lippmann, se ha venido insistiendo en la persistencia de los estereotipos. Dicho autor al aludir a su función de defensa de nuestra posición en la sociedad, señala que los estereotipos son resistentes al cambio y pone de relieve cómo llegan a desvincularse de los cambios que ocurren en la realidad porque las imágenes en nuestras mentes son más simples y fijas que el flujo de los acontecimientos. Cuando las preconcepciones se ven contradichas por los hechos, se recurre a censurarlos o distorsionarlos. Suele atribuirse a Allport (1954) el ser el primero en cuestionar que el contacto entre grupos produjera necesariamente la mejora de las relaciones y precisar algunos de los requisitos que debía cumplir para conseguir resultados positivos, aunque hubiera habido formulaciones previas. Cook especifica y resume condiciones que se han venido citando en la literatura sobre la hipótesis del contacto del modo siguiente:

a) Que los participantes tengan un status semejante dentro de los límites de la situación de contacto;

b) Que las características de los miembros del exogrupo desconfirmen el estereotipo de ese grupo;

c) Que la situación de contacto facilite o exija la cooperación entre los miembros de los dos grupos;

d) Que el contacto permita que los individuos se conozcan de forma personal;

e) Que existan normas sociales, tanto dentro como en el entorno de la situación, que favorezcan el igualitarismo intergrupal.

La tercera orientación que se ha ocupado del problema ha sido la cognitiva social, al centrarse en los procesos cognitivos individuales de cambio que producen cuando el individuo se enfrenta a información que desconfirma el estereotipo de un grupo, más que en los procesos de cambio colectivo. Una experiencia repetida por los miembros de minorías es que a pesar de mantener relaciones personales de amistad con individuos de la mayoría, estos a menudo siguen expresando actitudes prejuiciosas y estereotipos negativos respecto al grupo en su conjunto.

Desde la orientación de la cognición social, sin duda el trabajo de investigación más influyente ha sido el de Weber y Crocker (1983), pues recogió tres modelos del cambio:

· El modelo de la conversión, predice el cambio de los estereotipos cuando la información desconfirmatoria se concentra en unos pocos ejemplares que contradicen dramáticamente el estereotipo.

· El modelo de la contabilidad, es un modelo que prevé un efecto acumulativo de la información desconfirmatoria que se iría sumando conforme se va obteniendo evidencia contraria al estereotipo.

· El modelo de los subtipos presupone que los estereotipos son estructuras cognitivas jerarquizadas, en las que se puede distinguir a un nivel superior una categoría general, y subtipos o subcategorías a niveles inferiores.

A estos modelos habría que añadir como contrapunto, el modelo del prototipo, propuesto por Rothbart y John, estos autores señalan que para resolver el problema de la generalización de la información desconfirmatoria es preciso que esta sea presentada por ejemplares que, por otra parte, sean prototípicos de la categoría.

Un aspecto en común en los últimos dos modelos frente al primero es que reconocen la importancia de un mecanismo que, según vimos, describió tempranamente Allport  que denominó reconstrucción de las barreras de la categoría o grupo (refencing) y que permitía, según él, mantener los prejuicios aún delante de la información contradictoria. Consiste en reconocer esta, pero tratarla como una excepción e inmediatamente excluirla de la categoría, naturalmente el modelo de la conversión excluiría la puesta en marcha de este mecanismo. Según el modelo de la conversión, será más eficaz el presentarla de forma concentrada en unos pocos ejemplares, por otra parte será indiferente que la desconfirmación se presente en una muestra amplia o reducida de miembros de grupo.

De acuerdo con el modelo de la contabilidad, lo importante es la cantidad de información desconfirmatoria, de modo que el cambio se producirá cuando se presente una muestra de ejemplares desconfirmatorios, pero el patrón de presentación (concentrado o disperso) de la información será indiferente.

Para el modelo de los subtipos, lo más eficaz es presentar la información desconfirmatoria dispersa en varios ejemplares, es indiferente el tamaño de la muestra, lo importante es que la proporción de ejemplares que contradicen el estereotipo, para este modelo y para el modelo de la conversión, lo que cuenta es el patrón de la información desconfirmatoria.

Los resultados experimentales muestran mayor apoyo al modelo de los subtipos y al de la contabilidad.

En estudios posteriores se ha encontrado evidencia adicional de la importancia de que los ejemplares con los cuales se tiene contacto o que desconfirman el estereotipo sean, no obstante, miembros típicos del grupo, es decir, dando apoyo al modelo de los subtipos y al de prototipos.

Las funciones de los estereotipos.

Partiendo del trabajo de Allport y de su definición de estereotipo, se ocupa de las funciones individuales de categorización, esto es, de sistematización y de simplificación del universo estimular al que se enfrenta el individuo, y de defensa de sus valores.

En condiciones de ambigüedad, se cometen cierto tipo de errores a la hora de clasificar a individuos para incluirlos, bien en una categoría positiva, bien en otra negativamente valorada. Así, entre la sobreexclusión (dejar fuera a miembros que pertenecen a la categoría positiva) y la sobreinclusión (meter en la categoría a miembros que no pertenecen a ella), se suele dar con más frecuencia el primer tipo de error, pues implica menor riesgo dejar fuera a un miembro de una categoría “buena” que meter a un miembro de la categoría “mala” en la buena, así se tenderá a ver más miembros de la categoría “mala” que los que realmente hay, y este efecto será mayor cuanto mayor prejuicio tenga el sujeto que lleve a cabo la identificación.
Para Tajfel, la evidencia aportada por diversas ciencias sociales apunta a que los estereotipos sociales de diversos exogrupos se suelen difundir ampliamente, en primer lugar cuando se trata de explicar acontecimientos a gran escala, que se caracterizan por su complejidad y por su carácter negativo. En segundo lugar, la difusión de estereotipos tiene que ver con la justificación de acciones cometidas o planeadas contra los exogrupos; en tercer lugar, Tajfel asocia la diseminación de estereotipos con el reconocimiento de la diferenciación positiva a favor del endogrupo en los momentos en que las diferencias parecen estar reduciéndose, o en el caso de que la imagen del endogrupo no sea positiva cuando se percibe que hay posibilidades de cambio. En otras palabras, los estereotipos servirán para mantener una distintividad positiva para el endogrupo, en especial en situaciones donde se pone en cuestión el statu quo.

Otras contribuciones recientes sobre funciones de los estereotipos son las que asocian al mantenimiento del statu quo, bien facilitando el control o bien a través del apoyo a la ideología dominante en un determinado contexto. La función de control social es destacada por Fiske (1993), el poder y el hecho de estereotipar se refuerzan mutuamente y esa interacción se ve mediada por la atención. Por su parte, Jost y Banaji señalan la función ideológica de justificación de un sistema u organización social que pueden cumplir los estereotipos, parten del hecho constatado de que existen estereotipos negativos del endogrupo, compartidos por los integrantes de grupos en situación de desventaja.

Capítulo 11

  

Ayuda y altruismo (Anexo II)

¿Cuándo ayudan las personas?

Conducta prosocial, conducta de ayuda, altruismo y cooperación-El primero, conducta prosocial, es el más general y se refiere a aquellas acciones “definidas por la sociedad como acciones que benefician a otras personas y al sistema político en vigor”, el problema que existe con este concepto es que es demasiado general y engloba conductas enormemente diferentes: desde sujetar una puerta para facilitar el paso a otra persona hasta dar la vida por salvar a un desconocido. La conducta de ayuda, sobre la que fundamentalmente trata este capítulo, se define como toda acción que “tiene como consecuencia proporcionar algún beneficio o incrementar el bienestar de otra persona”. Se trata de una conducta planificada y formal, o de una acción espontánea e informal; según la gravedad del problema y según se trate de ayuda indirecta o directa, estas tres dimensiones clasifican estas situaciones. El término altruismo o conducta altruista es más restrictivo que los anteriores y se utiliza para designar aquellas acciones que benefician a los demás pero que suponen una motivación desinteresada por parte de quien la realiza; para entender lo que sería la conducta altruista es necesario centrarse en la motivación de la persona que presta la ayuda, más que en las consecuencias que esta ayuda tiene. Así, Batson diferencia entre conductas de ayuda que se deben a motivaciones egoístas y conductas de ayuda debidas a motivaciones altruistas, como cuando quiere ayudar a una persona para que no siga sufriendo. Por último, el concepto de cooperación hace referencia a las conductas prosociales y de ayuda que tienen un carácter recíproco, la cooperación es un tipo de ayuda, con la característica que supone una mayor igualdad entre las personas implicadas.
Una contribución pionera: Latane y Darley.

Latané y Darley (1970) propusieron un modelo que sintetiza el proceso de toma de decisión que una persona sigue para decidir si presta ayuda o no en una situación de emergencia. Según el modelo antes de que se realice una conducta de ayuda se plantean cinco cuestiones: 1) ¿hay algo que va mal?; 2) ¿se trata de una emergencia?; 3) ¿tengo yo alguna responsabilidad?; 4) ¿puedo ayudar?, y 5) ¿ayudo?, si en cualquiera de los cinco pasos la respuesta que da la persona es negativa, entonces no prestará ayuda. Quienes se encuentran en un buen estado de ánimo parecen ser más sensibles a las necesidades de los otros y en consecuencia, resulta más probable que ayuden.

Sin embargo, no es suficiente con que alguien se de cuenta de que algo va mal para que se decida a ayudar, la segunda decisión importante que ha de tomar es calificar a la situación como una emergencia, en la que alguien necesita ayuda, una forma de hacer esto es expresando verbalmente la necesidad, existen formas menos precisas pero quizá más llamativas de comunicar a los demás nuestra necesidad, gritar, no sólo influye favorablemente en la toma de decisión del paso uno del modelo, sino que también contribuye a indicar con claridad que se trata de una urgencia y, en principio grave. Por tanto, podemos decir que las personas que prefieren sufrir en silencio o que son incapaces de comunicar a los demás sus necesidades, es probable que continúen sufriendo.

No obstante, a veces las situaciones de emergencia pueden ser ambiguas, a pesar de que la victima manifieste su necesidad; en estos casos de incertidumbre la conducta de las demás personas presentes se convierte en una fuente de información importante de cómo actuar, esto ha sido claramente formulado por la teoría de la comparación social de Festinger (1954) y por la conceptualización de lo que Deutsch y Gerard denominaron influencia informativa, cuando la persona duda y entonces las opiniones de los demás se convierten en un criterio acerca de lo que es real y correcto.
El fenómeno denominado ignorancia pluralista, acuñado por Allport, designa la situación en la que prácticamente todos los miembros de un grupo privadamente rechazan las normas del grupo, pero creen que todos los demás miembros las aceptan, esta situación aparece sobre todo cuando los individuos exhiben conformidad pública a unas normas que no reflejan sus puntos de vista particulares. Las investigaciones realizadas sobre las dos primeras etapas del modelo de Latane han demostrado que estos factores incrementan claramente la posibilidad de que la conducta de ayuda ocurra. Sin embargo, la ayuda tendrá lugar con mucha mayor probabilidad cuando se de la siguiente etapa: que el potencial donante de ayuda se considere responsable de alguna manera de lo que allí ocurre, por ejemplo cuando está sola, en cambio cuando hay otros testigos presentes, la persona puede diluir su responsabilidad. Sobre los dos últimos pasos establecidos por el modelo de Latane hay mucha menos investigación que sobre los anteriores, en parte porque en muchas ocasiones la prestación de ayuda puede ser realizada por cualquiera y no entraña ninguna dificultad, sin embargo, en ocasiones el observador puede considerarse poco preparado para ayudar, en esas situaciones es menos probable que se ayude.

Los costes y los beneficios de la prestación de ayuda- Las investigaciones han señalado que estos grandes pasos pueden verse modulados o afectados por múltiples variables que hacen que la prestación de ayuda sea algo más complejo de lo que a primera vista pueda parecer, muchas de las variables analizadas pueden integrarse en un esquema de costes-beneficios. Los costes de la ayuda son: 1) esfuerzo, tiempo y coste económico, y 2) daño físico y consecuencias psicológicas aversivas. Los beneficios pueden ser de naturaleza material, etc.

Piliavin y cols. (1981) han desarrollado un modelo (el modelo de la activación costes-beneficios) que considera las diferentes combinaciones posibles de costes y los efectos que estas combinaciones tienen en el tipo de respuesta concreta que los observadores realizarán. Cuando los costes directos por ayudar son altos y los costes por no ayudar son bajos, lo más probable es que se produzca la ayuda mediante la intervención directa, cuando ambos tipos de costes son elevados, el conflicto que experimentan los observadores puede ser resuelto bien mediante “ayuda indirecta”, bien “reinterpretando cognitivamente” la situación y no prestando ayuda, esta última suele darse con mayor frecuencia. Cuando ambos tipos de costes son bajos, las reacciones de los observadores son variables y difíciles de predecir. Cuando los costes derivados de no ayudar a la víctima son bajos y los costes de la ayuda directa son altos lo más probable es que el observador no preste ayuda, abandonando el escenario. Tanto el modelo de Latane como el análisis de la acción de ayuda en términos de costes y beneficios plantean una perspectiva quizá excesivamente centrada en la persona que presta la ayuda.

¿Por qué ayudan las personas?

Explicaciones teóricas:

1) Aprendizaje social- Según este planteamiento, el hecho de que las personas ayudemos o no a los demás depende de nuestra historia personal de aprendizaje. Una vez que las personas han aprendido que prestar ayuda a los demás es una conducta buena y deseable, las personas pueden recompensarse a sí mismas por prestar ayuda o autocastigarse por no prestarla. Proponen la siguiente secuencia evolutiva: 1) en los niños pequeños, la conducta prosocial es producto de recompensas y castigos materiales; 2) en la preadolescencia, es producto tanto de recompensas y castigos materiales como sociales; 3) en la adolescencia y en la edad adulta es un producto de las autorecompensas internalizadas, así como de recompensas y castigos materiales y sociales.

2) Reducción de la tensión- Existen dos perspectivas diferentes en los enfoques teóricos basados en la reducción de la tensión. Una que engloba a diferentes teorías (como el modelo de alivio del estado negativo o el modelo de la activación: costes beneficios) sugiere que los motivos que subyacen a la reducción de tensión son de índole egoísta. La otra representada por Batson (1991) y denominada hipótesis empatía-altruismo, defiende la existencia de un auténtico altruismo. Para el modelo del alivio del estado negativo la visión de una persona que sufre puede producir sentimientos negativos, como culpa o tristeza, las personas estamos motivadas para reducir estas emociones negativas y hemos aprendido que una forma de reducirlas es ayudando.

3) Normas y roles- El no cumplimiento de las normas establecidas o el no desempeño de las roles que se esperan de uno suele conllevar sanciones. Dos normas se han aplicado al caso de la conducta de ayuda: reciprocidad y responsabilidad social. Según la norma de reciprocidad, deberíamos de ayudar a otra cuando esta depende de la primera, sin embargo la evidencia empírica es muy pequeña.

4) Intercambio o equidad- Homans (1961) indicó que si una persona recibe ayuda de otra, intentará devolverla porque de esa manera la relación continuará siendo beneficiosa para ambas partes y se mantendrá. Walster y cols ampliaron esta perspectiva indicando que la equidad es una meta deseada no sólo por quienes están en desventaja, sino también por los que se benefician en exceso, estas personas que en principio no necesitan la ayuda de los demás, puede ayudar a otros con el fin de sentir que los recursos están más equitativamente distribuidos.

5) Atribución- Según Batson, hay dos tipos de atribuciones causales que realizan tanto el proveedor como el receptor de ayuda que influyen en este tipo de conductas, la primera se refiere a las explicaciones que ambas personas realizan de por qué una persona está necesitada de ayuda. La segunda trata sobre las explicaciones de por qué quien presta ayuda lo hace. En cuanto al primer tipo de atribuciones, las investigaciones han mostrado que es mucho más probable que se preste ayuda a víctimas consideradas inocentes que a quienes consideran responsables de lo que les ha ocurrido. Brickman y cols presentaron un modelo atributivo que incluye tanto las atribuciones realizadas sobre la causa de la necesidad como las realizadas sobre el remedio, combinando estas dos dimensiones se obtendrían cuatro estilos atributivos: 1) considerar a la persona no responsable ni del problema ni de la solución (modelo médico); 2) considerarla no responsable del problema pero si de la solución (modelo compensatorio; 3) responsable del problema pero no de la solución (modelo ilustración); 4) responsable tanto del problema como de la solución (modelo moral), adoptar un modelo u otro tiene importantes repercusiones en la conducta de ambos. Las autoatribuciones consistentes en adjudicar la causa de la ayuda a uno mismo y a una característica estable son las que favorecen la repetición de las conductas de ayuda. En este sentido se ha encontrado que el fenómeno denominado efecto socavador de la motivación intrínseca también se da en el caso de la conducta de ayuda: cuando se suministran incentivos tras la prestación de ayuda, disminuye la autopercepción, como persona altruista (y puede disminuir, en consecuencia, el comportamiento prosocial en el futuro).

6) Incremento o mantenimiento de la autoestima- Las personas ayudan a otras para incrementar o recuperar su autoestima.

7) Razonamiento moral- Según Kohlberg hay seis etapas en el razonamiento moral, agrupadas en tres pares: 1) preconvencional; 2) convencional y 3) postconvencional, para Kohlberg, el principio moral más importante es el de justicia. Este modelo ha sido cuestionado por tres aspectos: 1) no está del todo claro que la secuencia evolutiva propuesta sea universal; 2) la relación entre nivel de desarrollo moral y conducta de ayuda o prosocial no se ha revelado totalmente clara; 3) Gilligan (1982) ha cuestionado el principio de justicia, según él hay otro principio igualmente importante el de cuidado.

La relación entre las explicaciones anteriores-Las explicaciones basadas en el aprendizaje o las de la atribución se centran en lo que las personas piensan y hacen antes de prestar ayuda, las explicaciones basadas en la activación y el afecto enfatizan, en cambio, lo que las personas sienten. Los enfoques centrados en las normas consideran cómo los valores en los que cree el individuo influyen tanto en lo que piensan como en lo que sienten los proveedores de ayuda.

La controversia altruismo-egoísmo-La mayoría de los planteamientos filosóficos, así como de los enfoques teóricos psicosociales que han intentado explicar la conducta de ayuda, suponen una motivación de índole egoísta. Así pues, beneficiar a otra persona constituye simplemente un medio de beneficiarse a uno mismo, otros sin embargo opinan que existe la motivación altruista. Para probar que la existencia de la motivación genuinamente altruista sería necesario mostrar que estos beneficios personales no constituyen la última meta que se busca al ayudar, sino que son consecuencias no buscadas de la activación empática del observador, cuya meta última es reducir el sufrimiento de la otra persona. La empatía o preocupación empática, para Batson es “una respuesta emocional orientada hacia otra persona congruente con su grado de bienestar. Si la persona está necesitada, las emociones empáticas incluyen simpatía, compasión...”. Existe abundante apoyo empírico para la idea de que sentir empatía por una persona que está necesitada incrementa la ayuda hacia esa persona, sin embargo ayudar a una persona hacia la que se siente empatía puede producir tres tipos de beneficios: 1) reducir la activación empática del observador; 2) evitar los posibles castigos sociales y auto-castigos derivados de no ayudar; 3) obtener recompensas sociales por hacer lo que está bien. En las investigaciones revisadas por Batson los resultados apoyan a la hipótesis de la empatía altruismo.
La evidencia concerniente a este debate es mixta, existiendo estudios que apoyan la explicación egoísta y otras que sustentan el altruismo, como resumen podemos decir que la mayoría de las veces la gente ayuda por motivos egoístas.
La recepción de ayuda.

Un modelo de toma de decisión en la solicitud de ayuda.

Según Gross y McMullen, para solicitar ayuda la persona ha de contestar afirmativamente a tres preguntas: 1) ¿tengo un problema que requiere ayuda?; 2) ¿debo pedirla?; 3) ¿sé como obtener la ayuda y utilizarla efectivamente?. En cuanto al primer paso, reconocer que se tiene un problema difícil de solucionar por uno mismo se ha revelado como especialmente importante en el caso de comportamientos adictivos, como consumo de alcohol o ludopatía. Factores que favorecen que la propia situación sea calificada como problemática son su carácter inesperado y su gravedad. Cuando uno se acostumbra poco a poco a determinados comportamientos, como suele ocurrir en el caso de las adicciones o de los malos tratos infligidos a familiares, uno acaba no viéndolos como problemas.

Otra cuestión que ha de resolver la persona es si solicitar o no ayuda, para responder a esto la persona hará un análisis de costes que supondrá pedir ayuda y los que tendrá si no lo hace, recibir ayuda tendrá como beneficio, seguramente, solucionar o aliviar el problema, crear vínculos con la persona que ayuda o proveer información que facilite el enfrentamiento con futuros problemas, entre los costes que puede tener pedir ayuda destaca el reconocimiento ante los demás de un defecto o  problema, la creación de dependencia, o los sentimientos de indefensión generados.

¿A quién se la pido? De nuevo la persona realiza un análisis de costes y beneficios derivados de las posibles fuentes de ayuda disponible. Por ejemplo, las fuentes impersonales, como los libros de autoayuda tienen menos costes sociales y suponen una menor amenaza para la autoestima, dado que la persona mantiene el anonimato, sin embargo, estas fuentes posiblemente sean menos eficaces que las fuentes personales.

Otro factor que influye en la elección de la fuente de ayuda es la semejanza que la persona necesitada percibe entre ella y la fuente, algunas investigaciones han encontrado que la gente pide ayuda a personas cercanas y semejantes a sí mismas. En el laboratorio, las relaciones son claramente de intercambio, ya que los otros participantes son desconocidos, pedirles ayuda supone una amenaza clara contra la autoestima, pues implica reconocerse como inferior sin posibilidad posterior de modificar esa imagen. En cambio, las relaciones con los amigos y familiares son del tipo comunal, en las que hay mayor intimidad y conocimiento y existe, debido a su duración, posibilidad en el futuro de devolver la ayuda recibida o de mostrar aspectos positivos de uno mismo.

Variables relacionadas con la petición de ayuda- 

Nadler (1991) ha intentado sistematizar las variables que los estudios han mostrado relacionadas con que se realice o no este tipo de peticiones. Estas variables pueden agruparse en: 1) características de la persona necesitada, 2) tipo concreto de asistencia que se precisa, y 3) fuente de ayuda disponible. Las características de la persona necesitada más estudiadas han sido las de índoles socio-demográfica y las de personalidad. El resultado más comúnmente encontrado es que es más probable que las mujeres soliciten ayuda que los hombres, incluso cuando el grado de necesidad de ayuda es semejante. La explicación más admitida de estas diferencias ha apelado a los roles de género, en general se espera que los hombres sean competentes e independientes, de ahí que solicitar ayuda sea algo menos deseable en su caso y más amenazante para su autoestima; además la esfera emocional y relacional ha sido tradicionalmente vinculada a las mujeres. Por otra parte, los hombres están más preocupados que las mujeres por las reacciones de los demás, por el que dirán, también parece en virtud de los roles de género que las mujeres tienen mayor capacidad que los hombres para obtener ayuda de los demás, de hecho cuanto más femenina o expresiva es una persona, independientemente de su sexo, más empática es y mayores son tanto sus habilidades sociales como sus habilidades para enviar y recibir mensajes no verbales, comunicando sus necesidades. Dado que la petición de ayuda puede amenazar la percepción de control y de competencia que el individuo tiene de sí mismo, no es extraño que los autores se hayan dirigido a la autoestima como una de las características individuales más relacionadas con la petición de ayuda, los datos en general muestran que las personas altas en autoestima tienden a pedir menos ayuda que las de autoestima baja, según Nadler, este resultado puede ser interpretado desde el enfoque de la autoconsistencia: para quienes tienen alta autoestima, pedir ayuda es inconsistente con la visión positiva que tienen de si mismos.

Weiss y Knight encontraron que las personas de baja autoestima solicitaban más ayuda que las de alta y, como consecuencia, los resultados de su trabajo fueron mejores que los obtenidos por los primer grupo de personas, existen también numerosas variables relativas a la propia situación de necesidad que favorecen o dificultan la petición de ayuda, entre ellas la posibilidad de actuar recíprocamente o la gravedad del problema, la reciprocidad es mucho más importante en relaciones de intercambio que en las comunales.
Reacciones ante la recepción de ayuda.

La recepción de ayuda hace que el problema que tenga la otra persona desaparezca o disminuya en intensidad, en consecuencia la lógica sería  esperar que esta estuviera agradecida a quien le ha ayudado, sin embargo este no es siempre el caso, en las investigaciones también se ha encontrado este resultado. Nadler y cols. encontraron que los participantes en su estudio con alta autoestima cuando recibían una ayuda que no habían solicitado se sentían dolidos y sufría su autoestima; en cambio, en las personas bajas en autoestima, tanto ésta como su estado de ánimo mejoraban al recibir la ayuda no solicitada. Sin embargo, las posibles consecuencias negativas de la recepción de ayuda no sólo se dan en los individuos con alta autoestima, sino que también se ha encontrado en personas que poseen un estigma. Los individuos estigmatizados poseen (o creen que poseen) algún atributo o alguna característica que les proporciona una identidad social devaluada en determinado contexto social, las investigaciones han mostrado que cuando las personas estigmatizadas reciben ayuda que no han pedido, y que a menudo no necesitan, su autoestima sufre, y su identidad queda dañada a los ojos de los observadores. Este tipo de ayuda denominada presuntuosa, aunque sea bienintencionada, suele tener consecuencias negativas porque implica la inferioridad del individuo estigmatizado.
Este punto tiene importantes implicaciones para un tema de gran relevancia en la actualidad: las medidas de acción afirmativa. En los países occidentales suele ser frecuente que los miembros de ciertos grupos estigmatizados se beneficien de programas de ayuda cuya finalidad es superar la discriminación que sufrieron en el pasado. A veces, sin embargo, puede percibirse que en esos programas se utiliza la pertenencia grupal de la persona como el único criterio para recibir la ayuda o los beneficios, sin tener en consecuencia las calificaciones o méritos personales.

El modelo de amenaza a la autoestima de Nadler y Fisher (1986) intenta explicar cuando una persona reaccionará positiva o negativamente ante la recepción de ayuda. Según ellos, recibir ayuda no es algo en sí ni bueno ni malo, sino que depende de las cantidades relativas de amenaza para el Yo y de apoyo que implique. En general es más probable que las personas perciban la ayuda como amenazante cuando: 1) proceda de alguien que es socialmente comparable al receptor; 2) amenace la autonomía y libertad del receptor; 3) implique una obligación de devolver el favor, pero no proporciona la oportunidad de hacerlo; 4) sugiera que el receptor es inferior y dependiente del donante; 5) esta relacionado con una tarea central para la identidad, y 6) es inconsistente con los aspectos positivos de la identidad del receptor.

Apoyo social.

Según Martínez y García (1995), el apoyo social sería “todo proceso de transacciones interpersonales, basado en los recursos emocionales, instrumentales e informativos, pertenecientes a redes sociales de pertenencia, dirigidos a potenciar, mantener o restituir el bienestar del receptor, el cual es percibido como transacción de ayuda tanto por el receptor como por el proveedor”. Se trata de orientar a la persona para que resuelva su problema.
En la investigación sobre apoyo social, han existido dos perspectivas diferentes; estructural y funcional; para estudiar su dimensión funcional, se han utilizado dos tipos de medidas, unas que registran la disponibilidad percibida de apoyo y otras que se centran en el apoyo recibido. Las primeras miden la percepción del contestante acerca de si es alguien querido y valorado y que dispone de personas que le pueden proporcionar ayuda si la necesita, se trata pues, de una medición orientada hacia el futuro.

El apoyo social tiene efectos beneficiosos sobre la salud física y psíquica. Muchas personas fracasan a menudo porque sobreestiman sus propias capacidades o infravaloran las dificultades de las tareas que acometen. El apoyo informativo puede influir en las conductas relacionadas con la salud de las personas o puede ayudarles a evitar situaciones estresantes o arriesgadas.

Ayuda planificada y a largo plazo: el voluntariado.

Cada vez es más frecuente la realización de conductas de ayuda planificadas y de larga duración, denominadas “voluntariado”, algunas investigaciones han intentado dibujar el perfil de las personas que dedican su tiempo y esfuerzo a trabajar como voluntarios; cuanto mayor es el nivel educativo de las personas y mayor es su grado de religiosidad, más probable es que trabajen como voluntarios. También es probable que lo hagan las mujeres, las personas de mediana edad, los integrantes de grupos mayoritarios y los miembros de clase social alta y media, las explicaciones que se han dado apelan a factores de índole psicosocial.

Una vez considerado quien es más probable que realice trabajo voluntario, resulta de gran importancia analizar “por qué” se implica la gente en ese tipo de tareas, se sugiere que este tipo de acciones puede desempeñar varias funciones:

1) Expresiva de valores.

2) Ajuste social.

3) Defensiva del Yo, el voluntariado la permite al voluntario enfrentarse con sus conflictos y ansiedades internas.

4) Función de conocimiento; el voluntariado está motivado por curiosidad intelectual sobre las personas que reciben y dan ayuda.

Capítulo 12

Atracción y relaciones interpersonales.

La filiación.

La filiación es una tendencia humana básica que lleva a buscar la compañía de otras personas, la función primordial de la filiación consiste en garantizar la supervivencia tanto del individuo como de la especie. Los resultados positivos son sobre todo dos, nos sirve para reducir nuestra ansiedad y miedo y nos brinda un criterio de comparación de nuestras propias actitudes y habilidades, ambas funciones son con frecuencia interdependientes, la ansiedad puede llevar al deseo de filiación. Pero, ¿por qué las personas ansiosas prefieren la compañía de los demás?. ¿Les da igual el tipo de compañía que sea?, la primera pregunta tiene dos respuestas según Schachter: 1) los demás sirven de distracción y 2) los demás sirven como criterio de comparación, según lo formulado por la teoría de comparación social, y nos ayudan a decidir que respuesta dar ante una situación nueva y extraña, los resultados de varias investigaciones apoyan esta segunda explicación. Hay, sin embargo, situaciones en que estar con otras personas puede incrementar nuestra ansiedad, como en el experimento de Sarnoff y Zimbardo, en este estudio los participantes varones tenían que succionar biberones, una tarea en principio embarazosa, y cuando se les dio a elegir, prefirieron esperar solos que hacerlo en compañía. Fox (1980) preguntó a quienes participaban en su estudio que indicaran en una diversidad de situaciones, sí preferían estar solos o con otras personas. El deseo de estar con compañía fue mayor que el de estar sólo en situaciones agradables y amenazadoras; en cambio, la gente prefería estar sola en situaciones desagradables y en aquellas que requerían concentración.
La filiación está estrechamente relacionada con la atracción, sin embargo, conviene remarcar que designan realidades diferentes. Por ejemplo, Surra y Milardo (1991) distinguen entre redes “interactivas”, compuestas por personas con las que mantenemos interacciones frecuentes y redes “psicológicas”, formadas por personas a quienes el individuo se siente cerca y cree que son importantes.

Atracción interpersonal.

Se puede entender como el juicio que una persona hace de otra a lo largo de una dimensión actitudinal cuyos extremos son la evaluación positiva (amor) y la evaluación negativa (odio). Sin embargo hay que añadir que este juicio o actitud no se suele quedar en esta dimensión cognitivo-evaluativa, sino que es frecuente que vaya asociado a conductas, sentimientos y otras cogniciones. ¿Qué es lo que hace que una persona nos resulte atractiva o nos desagrade?, la respuesta no es sencilla, veamos algunas de las explicaciones psicosociales de la atracción que han gozado de una mayor aceptación:

· La búsqueda de la consistencia cognitiva: El principio básico común a todas las teorías de la consistencia cognitiva es que las personas intentamos mantener la coherencia entre nuestras actitudes y entre estas y nuestras conductas, aplicando este principio al campo de la atracción interpersonal, podríamos citar como ejemplos de relaciones equilibradas o consistentes las siguientes, tener las mismas ideas que nuestros amigos, las mismas aficiones que nuestra pareja, etc.

· Las consecuencias de la asociación y del refuerzo: Los efectos de la asociación sobre la atracción interpersonal, siguiendo los principios formulados en el condicionamiento clásico, consisten en que nos sentiremos atraídos hacia quienes aparezcan asociados a experiencias buenas para nosotros y nos desagradarán quienes estén asociados a malas experiencias. El hecho de que las personas que conozcamos, aunque sea intuitivamente, los efectos de la simple asociación, pueden explicar el denominado “efecto MUM”, consistente en que las personas nos resistimos a trasmitir malas noticias a los demás, las distorsionamos, las hacemos menos negativas o nos las callamos, aunque no tengamos nada que ver con tales noticias, la razón parece estar en que creemos que, al transmitirlas, aparecemos asociados al evento negativo ante los ojos del receptor y le resultaremos, en consecuencia, poco atractivo. Otro mecanismo básico del aprendizaje es el refuerzo, aplicado al caso de la atracción interpersonal, este mecanismo significaría que nos sentiríamos atraídos hacia quienes nos recompensan, pues producen en nosotros sentimientos positivos, y rechazaríamos a quienes nos proporcionan consecuencias negativas, pues producen sentimientos negativos.

· Intercambio e interdependencia: La teoría de la interdependencia es más específica, centrándose en la interacción entre dos personas, el juicio sobre lo beneficioso que resulta o que puede resultar una relación para nosotros y, en consecuencia, el juicio del atractivo de la persona implicada en dicha relación, depende de las comparaciones que efectuemos utilizando dos criterios, el nivel de comparación, que se refiere a la calidad de los resultados que una persona cree que se merece, se basa en experiencias pasadas y el nivel de comparación con alternativas. Lo importante de estos últimos enfoques es su énfasis en el papel que las evaluaciones subjetivas tienen en el proceso de intercambio social, las recompensas y los costes de las experiencias de los individuos, de sus creencias, de las atribuciones que hagan sobre sí mismos y sobre los demás y están, además en continuo cambio.

Factores que influyen en la atracción.

* PROXIMIDAD: Resulta obvio que no podemos sentirnos atraídos por quien no conocemos; la mayoría de nuestras amistades y amores son con quienes interaccionamos con cierta frecuencia. ¿A través de que mecanismos psicológicos influye la proximidad sobre la atracción?, son varias las explicaciones: a) las personas más cercanas físicamente son también, generalmente, más accesibles; b) en nuestra sociedad, como en muchas otras, se nos ha enseñado que puede ser inadecuado, o incluso peligroso, tratar con extraños; c) la proximidad puede incrementar la familiaridad, y esta a su vez aumentar la atracción, este efecto fue denominado el efecto de la mera exposición y consiste en que la percepción de forma repetida de un estímulo que inicialmente es neutral o positivo, lleva a una mayor atracción sobre el estímulo; d) la semejanza es, precisamente otro factor que puede explicar la mayor atracción hacia quienes tenemos más cerca; e) por último y según las teorías de la consistencia negativa, pasar mucho tiempo con alguien y que este resulte desagradable, es una relación desequilibrada.

Sin embargo, no siempre la proximidad influye positivamente en la atracción, así hay que recordar que el efecto de la mera exposición se da siempre que el estímulos sea inicialmente positivo o neutral, no negativo.

* CARACTERÍSTICAS FÍSICAS: Siendo todo la demás igual, una persona con apariencia física agradable resulta más atractiva que otra con apariencia física menos agraciada, son especialmente importantes en los primeros encuentros o cuando el contacto es superficial, de hecho estas características pueden influir decisivamente para que haya posteriores contactos, si esa persona no tiene interés para nosotros en los primeros contactos es ignorada, Rodin llamó a este fenómeno ignorancia cognitiva, a la persona en cuestión no se le presta más atención y es olvidada, de esta manera, ahorramos tiempo y energía, que dedicamos aquellas personas a quienes consideramos potencialmente interesantes. Pero ¿qué hace atractiva a una persona? Algunas investigaciones han mostrado que un rostro femenino atractivo es aquel de aspecto infantil (ojos grandes y separados, nariz pequeña, sonrisa amplia y barbilla pequeña), o con características de madurez (pómulos prominentes, cejas altas y pupilas grandes). En los hombres está menos estudiado.

¿Por qué nos resulta atractivo en físico agradable? Existen diversas explicaciones: a) en nuestra sociedad existen numerosas creencias acerca de qué características de las personas van asociadas entre sí, “lo que es bello es bueno”; b) el hecho de que cuando nos asociamos a una persona de esas características nuestra imagen pública sale beneficiada; c) pudiera ser que las personas atractivas se comporten de una manera que incremente su evaluación y las haga realmente más atractivas.

* OTRAS CARACTERÍSTICAS PERSONALES SOCIALMENTE VALORADAS: Estudios han mostrado que los rasgos más valorados en las personas se agrupan en dos conjuntos: afecto y competencia.

 * SEMEJANZA: Parece que conforme aumentan las semejanzas entre las personas también aumenta la atracción, las dos dimensiones de semejanza que han sido estudiadas por los psicólogos sociales son la semejanza actitudinal y la de personalidad, los resultados mostraron que quienes tenían al ingresar actitudes y valores semejantes experimentaban una gran atracción entre sí al final del semestre, en cambio quienes diferían en estas actitudes y valores, aunque compartieran la misma habitación, no acababan siendo amigos. En los casos de semejanza de personalidad, los resultados de las investigaciones son menos consistentes.

Veamos los efectos en ocasiones repulsivos de la semejanza: a) en el caso de las actitudes, según las teorías de la consistencia cognitiva, ser semejante a alguien y no sentirse atraído por esa persona en una relación de desequilibrio; b) la semejanza es, con frecuencia, reforzante; c) diversas investigaciones han mostrado que en general, los miembros de parejas heterosexuales suelen estar equiparados en el atractivo físico, lo cual se conoce como la “hipótesis del emparejamiento”.

* RECIPROCIDAD: Uno de los factores que influyen en el desarrollo de estas relaciones es la existencia o no de reciprocidad en la relación, esto es, que nosotros también resultemos atractivos a la otra persona. Gold y cols. encontraron que cuando una mujer respondía de manera positiva a un hombre, este tendía a sentirse atraído hacia ella, incluso sabiendo que sus actitudes eran diferentes, este fenómeno no es exclusivo de las relaciones románticas, sino que también aparece en la amistad o en las relaciones profesionales. Aronson y Cope encontraron que cuando dos personas compartían el disgusto respecto a una tercera, la atracción entre ellos era mayor que cuando no compartían ese sentimiento.

El amor.

El significado de la expresión varía según sea el contexto, veremos en primer lugar la distinción entre amor y cariño. Rubin, según su concepción, el cariño se basa fundamentalmente en el afecto y en el respeto, mientras que el amor descansa en la intimidad, el compromiso con la otra persona y la preocupación por su bienestar. La sexualidad parece ocupar un lugar importante en el amor, pero no en el cariño.

Amor apasionado o enamoramiento.
Hatfield y Walster definen el amor pasional como “un estado de intenso deseo por la unión con otra persona. El amor recíproco está asociado con la realización y el éxtasis, el amor no correspondido lo está con el vacío, la ansiedad o la desesperación. Las principales características definitorias de este tipo de amor serían: a) un estado cargado de emociones y excitación fisiológica; b) pensamientos característicos que consisten, fundamentalmente, en pensar con mucha frecuencia en la persona amada, idealizarla y desear conocerla con profundidad; c) cierto patrón de conducta. Pero ¿por qué nos enamoramos de unas personas y no de otras?. Hatfield y Walster hacen hincapié en procesos psicosociales, según estas últimas autoras, para que se de el enamoramiento tienen que darse tres condiciones: a) la persona tiene que haber aprendido que el amor es una respuesta apropiada; b) que aparezca una persona que reúna las características adecuadas para ser el objeto de nuestro amor; c) por último ha de haber un estado de excitación emocional relacionado con la otra persona.

El amor compañero.

No todos nuestros amores son pasiones desenfrenadas, con frecuencia nuestros sentimientos hacia otra persona consisten en una gran preocupación por su felicidad y bienestar. Este tipo de amor constituye frecuentemente la base de la mayoría de las relaciones duraderas.

Otras formas de amor.

Son muchas las clasificaciones que se han hecho de las formas o de tipos de amor, prácticamente todas ellas incluyen los dos tipos mencionados, aunque añaden otros más. El amor como decisión–compromiso, el amor como juego y el amor altruista

Problemas en las relaciones amorosas.

Las relaciones amorosas no sólo se componen de sentimientos, actitudes y conductas positivas, la parte más oscura de nosotros mismos y de la realidad que nos rodea también está presente en nuestras relaciones afectivas. Una consideración de todos los posibles problemas que pueden darse en una relación amorosa: envidia, celos, culpabilidad, depresión, angustia, frustración, obsesión, dependencia, sumisión y otros excedería los propósitos, sin embargo veremos unos cuantos.

Los celos.
Las emociones más vinculadas a los celos son ansiedad, tristeza e ira. La aparición de los celos depende de tres tipos de variables, referidas a características de la persona que los experimenta, de la relación y de la situación, así, diversos estudios han mostrado que tienden a ser celosas las personas que presentan baja autoestima y sentimientos de no ser la pareja adecuada, ansiedad, neurosis, insatisfacción, locus de control externo, dogmatismo, etc, también se ha encontrado que cuando una relación implica poco amor o compromiso, esto es, el grado de implicación es bajo, el riesgo de celos es menor. Cierta controversia existe en torno a las diferencias entre hombre y mujeres. Buss (1994) cita diversos estudios experimentales que indican que las mujeres experimentan con mayor probabilidad celos cuando sus compañeros desvían recursos hacia otra mujer, mientras que los hombres aparecen más preocupados por la infidelidad sexual. También han aparecido notables diferencias culturales en la experiencia de los celos.
Insatisfacción y ruptura de las relaciones.

Los resultados experimentales coinciden con la idea central de la teoría de la equidad, una versión de la teoría de intercambio social que se ha aplicado con cierto éxito a las relaciones interpersonales, según esta teoría, la gente en una relación compara sus costes y beneficios con los de la otra persona, si ambos están equilibrados, la relación produce satisfacción y, en consecuencia, tiene estabilidad, en cambio, el desequilibrio es aversivo y pone en marcha ciertas fuerzas psicológicas. Es importantes señalar que el desequilibrio se produce tanto cuanto una persona cree que está dando más a la relación que la otra, como cuando cree que está dando menos, varias investigaciones han demostrado que cuando las relaciones son equitativas, su éxito es más probable, aunque no conviene sobreestimar la equidad en las relaciones ya que estas son tipo comunal (en las que la persona responde a las necesidades de la otra) y no de intercambio (en las que se espera reciprocidad).

La semejanza es un determinante fundamental de la atracción y es crucial en el inicio de relaciones.

La soledad.

No todas las personas tienen las relaciones afectivas que quisieran, la soledad nos afecta a casi todos nosotros en algún momento de nuestra vida y en muchas personas constituye una situación crónica. La soledad ha sido definida como “una discrepancia subjetiva entre el nivel de contacto social logrado y el deseado” siendo habitual diferenciar entre dos tipos de soledad: social y emocional. La soledad social resultaría cuando el individuo no tiene una red de relaciones sociales de las que pueda sentirse parte y en la que compartir intereses y actividades comunes. La soledad emocional resultaría de la pérdida de una relación íntima o estrecha con otra persona. En la definición de Peplau y Perlman pueden destacarse tres aspectos:

1) el déficit percibido puede ser cuantitativo o cualitativo; 

2) la soledad tiene un carácter subjetivo; 

3) la soledad constituye una vivencia o sentimiento negativo.

La soledad puede afectarnos a cualquiera de nosotros, sin embargo hay algunas más propensas que otras, las investigaciones han mostrado algunas características asociadas a las personas que padecen soledad: a) características de personalidad, las personas más propensas a sufrir soledad tienden a ser introvertidos, tímidos y ansiosos; b) autoestima, la soledad está asociada con una autoestima disminuida, siendo tanto causa como consecuencia de ésta; c) habilidades sociales; d) características sociodemográficas, las investigaciones han mostrado que quienes indican sentirse más solos son las personas jóvenes, especialmente los adolescentes; e) experiencias infantiles, las relacionadas con los padres influyen en la susceptibilidad de los hijos. Shaver y Rubenstein (1980) consideran que el divorcio afecta a los niños en un doble sentido: con frecuencia estos se culpan a sí mismos, irracionalmente, del divorcio, generándoles culpabilidad y baja autoestima; los niños de padres separados con frecuencia sacan la conclusión de que no se puede confiar en las personas y de que no vale la pena relacionarse. Además de las características personales que diferencian a las personas solitarias de las que no lo son, existen factores situacionales que influyen considerablemente en la experiencia de soledad.

Capítulo 10

Agresión

“Conducta o tendencia hostil o destructiva”, la definición de la agresión ha sido objeto de un fuerte debate en Psicología, en concreto: a) se ha polemizado acerca de si se deben considerar como agresivas las conductas que intentan causar daño real aunque no lo consigan; b) otros autores han puesto en duda la existencia real de la agresión simbólica o verbal; c) y se ha cuestionado el carácter de la llamada agresión fría, es decir, aquella que usa la violencia para conseguir un objetivo y opera, por tanto, de manera calculadora e instrumental. Archer y Browne (1989), para superar esta situación de desacuerdo, establecen las tres características del caso prototípico de agresión:

a) Intención de casuar daño. Este puede ser físico, impedir el acceso a un recurso necesario, etc.

b) Provocar daño real, no un mero aviso o advertencia de que se va a provocar.

c) La existencia de una alteración del estado emocional, de modo que la agresión pueda ser calificada como colérica, más allá del cálculo instrumental a secas.

Por su parte Geen (1990) traza una tajante distinción entre agresión colérica o afectiva y agresión instrumental, la primera es la que va acompañada por un fuerte estado emocional negativo de cólera como reacción a alguna provocación previa. Una característica de la agresión colérica es que persigue como objetivo principal el causar daño, frente a ella la agresión puramente instrumental está privada de emoción, en ella predomina el cálculo, el objetivo no es causar daño, la agresión es un medio para otro objetivo (autodefensa).

Hinde y Groebel (1989) tratan de mostrar la diferencia entre agresión y otros términos similares. La violencia por ejemplo implica la causación de daño físico. Con frecuencia es intencionada, pero no siempre. El conflicto implica un desacuerdo sobre el status o la distribución de recursos. La guerra, finalmente, es un tipo especial de agresión entre grupos, por lo general, institucionalizada, con asignación de roles específicos a los contendientes.

Supuestos psicosociales en el estudio de la agresión.

Blanchard y cols. (1977) proponen un modelo de agresión animal, lo denominan modelo del “cálculo emocional”, puesto que recurre a un análisis coste beneficios para explicar la agresión ofensiva o defensiva, postula la existencia de mecanismos innatos en la base de la agresión, en concreto, la conexión cerebral cólera-miedo. En cierta medida estas dos emociones son opuestas, ahora bien ambas tienen un valor de supervivencia para el organismo. La cólera va unida al ataque ofensivo. El miedo se asocia al ataque defensivo, el ataque ofensivo la provoca, por regla general, la invasión territorial de un congénere, suele ir precedido por la emoción de la cólera; el ataque defensivo por su parte, suele ser una respuesta a un ataque anterior de otra persona, va acompañado por el miedo. Debido al valor de supervivencia de estas dos emociones, sugieren que pueden ocurrir al mismo tiempo, pese a ser opuestas.

El papel del aprendizaje: Bandura.

Bandura demostró que los niños aprenden la agresión de los adultos o de otros niños a través de la observación y la imitación. No es necesario que el niño ponga inmediatamente en práctica la conducta agresiva observada para que se produzca el aprendizaje de la agresión. Una de las conclusiones de los estudios de Bandura es que las respuestas agresivas que se aprenden por imitación acaban por extinguirse y desaparecen si no son reforzadas. Si una conducta agresiva es reforzada repetidas veces porque, por ejemplo, produce consecuencias positivas para el agresor, tenderá a generalizarse.

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

Ciertos grupos sociales muestran gran inclinación hacia la violencia como medio para resolver sus problemas; como ejemplo podemos ver el estudio sobre la violencia en centros escolares británicos, por lo general esta violencia se ha tendido a considerar como muestra de un vandalismo descontrolado y como un reflejo de la descomposición social del contexto social del que proceden los alumnos, lo que pone de manifiesto el estudio de Beynon es exactamente lo contrario. En su estudio el autor descubrió que existían tres tipos principales de violencia: la “divertida”, la “real” y la “justa o injusta”. La violencia era divertida cuando se presentaba como una lucha fingida entre el maestro y los alumnos o cuando era real, pero se contemplaba desde fuera, sin implicación. La violencia era real cuando la víctima recibía un daño serio o corría peligro de recibirlo. También cuando la violencia divertida iba in crescendo y los acontecimientos acababan por escapar del control de los participantes. Consideraban que la violencia era justa cuando era la utilizada por los buenos maestros, que, por medio de un protocolo de avisos, evitaban humillar a sus alumnos. Frente a ellos los malos profesores usaban una violencia injusta, caracterizada por un usa peligroso de la violencia o por el intento de humillar y hacer perder la dignidad pública del alumno.

Beynon subraya que tanto maestros como alumnos recurrían a “mitos de agresión”, son formas de describir un código aceptado de prácticas de violencia.

Antecedentes de la agresión.

Hipótesis clásica de la frustración-agresión: Wrightsman parte de dos presupuestos: a) la ocurrencia de la agresión siempre presupone la frustración y b) cualquier acontecimiento frustrante lleva inevitablemente a la agresión. A pesar del éxito inicial de la hipótesis, las críticas no se hicieron esperar, así, Bandura señala que las personas pueden aprender a modificar sus reacciones ante la frustración, por su parte Buss demuestra que la hipótesis de frustración-agresión tiende a cumplirse sólo si la agresión es útil para superar la frustración, pero no en otros casos. Según Wrightsman, el hecho de que puedan aprender otras reacciones no niega la existencia de una “determinación innata”. Lo innato sería que la frustración incrementase la probabilidad de un cierto tipo de respuesta.

Frustración y activación: En 1969 Berkowitz propuso renunciar a la versión clásica que unía en una cadena causal frustración y agresión, frente a ella postuló una hipótesis revisada, según la cual la frustración es más bien fuente de activación, así la frustración puede llevar a la agresión de forma indirecta, directamente lo que genera es activación (arousal), y esta a su vez, proporciona energía a todas las respuestas que una persona está dispuesta a hacer.

Geen propone una ampliación de la hipótesis de frustración-agresión. La frustración en cuanto bloqueo del avance hacia el objetivo, supone un cambio a peor en la situación de la persona, por ello es aversiva y activante, en este sentido la frustración se puede considerar como una fuente más de estrés.

Frustración y efecto negativo: Berkowitz ha señalado otra conexión indirecta entre frustración y agresión a través del efecto negativo, definido como “sentimiento displacentero provocado por condiciones aversivas “. Al enfrentarse la persona a una experiencia aversiva, se desencadenan una serie de cogniciones, emociones y respuestas expresivo-motoras. La reacción inicial a la frustración es afectiva, tras ella se pone en marcha el proceso asociativo simple. El resultado final de este es una tendencia bien a agredir bien a huir de la situación.

Calor y agresión: Quételec, formulo en 1833 una “ley térmica de la delincuencia”, según la cual los delitos violentos son más probables en los periodos de fuerte calor. Para comprobar lo se han hecho estudios de archivo y estudios experimentales. Los resultados de los estudios de archivo parece confirmar la ley formulada por Quételec, los datos de estudio de laboratorio presentan, sin embargo, un panorama algo más complejo. La interpretación de Rule y cols. es que el calor preactiva las pensamiento agresivos. Para explicar la ausencia de relación directa entre calor y agresión. Baron recurre en 1972 al efecto modulador del afecto negativo. La interpretación de este autor señala que cuando existe efecto negativo la agresión se incrementa, pero sólo si la intensidad del citado efecto no sobrepasa ciertos límites, sin embargo, una intensidad extrema de afecto negativo puede producir respuestas de huida que acaben prevaleciendo sobre las de cólera o lucha. La provocación o ataque generan afecto negativo; la temperatura calurosa también. La suma de ambos efecto puede sobre pasar el límite en el que la lucha cede su paso a la huida. Las situaciones intermedias de calor sin provocación o de provocación sin calor egenran un efecto negativo intermedio y, por lo tanto, alta agresión. La interpretación de Baron se conoce como la relación de U invertida entre calor y agresión, es importante no olvidar que lo importante de esta relación es el efecto modulador que ejerce el afecto negativo.
Queda por resolver las razones por las que se explican las diferencias entre los estudios experimentales y datos de archivo, Geen propone tres fundamentales: a) la relación entre calor y agresión no es directa sino está mediada por el afecto; b) se desconoce la influencia del calor sobre el afecto negativo en los datos de archivo; c) los contextos de laboratorio permiten que los sujetos escapen fácilmente de situaciones calurosas.

Ruido y agresión: Los estudios ponen de manifiesto que el estrés provocado por el ruido no depende tanto de su intensidad como de su predectibilidad y controlabilidad, las personas son capaces de adaptarse al ruido y de actuar con eficiencia pese a sus efectos estresantes, sin embargo, el ruido continuado tiene un efecto acumulativo que se traduce en una reducción de la tolerancia a la frustración. Dado que ésta es uno de los posibles antecedentes de la agresión, el ruido puede contribuir, de manera indirecta, a generar esta última. El ruido aversivo e incontrolable intensifica la agresión a través del proceso de activación.
Dolor: Berkowitz postuló que el dolor genera afecto negativo de forma similar a como lo hace el calor y el ruido y que este es el antecedente inmediato de las reacciones agresivas a la experiencia de dolor. Ahora es necesario advertir que el dolor es una experiencia compleja.

El ataque interpersonal: Geen señala que es el antecedente más importante de la agresión, incluso más que la frustración, pero ello no puede hacer olvidar dos aspectos importantes. En primer lugar, la intensidad respectiva de ataque y frustración, si la frustración es intensa y el ataque es leve, parece lógico pensar que la frustración tiene una probabilidad mayor de llevar a la agresión. En segundo lugar, no todos los ataques son antecedentes de la agresión. Sólo lo son aquellos que la persona atacada interpreta como  injustificados o motivados por un deseo malicioso de causar daño.

Violación de las normas: Mummendey y cols. defienden que, en la mayor parte de los casos, la agresión no es un acto aislado, la agresión ocurre regularmente como un episodio o un acto de una secuencia de interacciones entre dos o más personas en las que es preciso tener en cuenta cuatro aspectos fundamentales: la interpretación mutua de las personas implicadas en la interacción, el contexto situacional en el que dicha interacción se enmarca, la existencia de una divergencia de perspectivas según la posición de cada persona y desarrollo a lo largo del tiempo.

Violencia en el contexto familiar y agresión: La primera forma en que la violencia en el contexto familiar puede ser un antecedente de la agresión es a través de un aprendizaje social de carácter indirecto, con frecuencia los padres recurren a la violencia como forma de imponer disciplina, la consecuencia de este recurso es que el niño aprende que la fuerza física constituye un procedimiento adecuado para solucionar conflictos, al mismo tiempo se proporciona un modelo a imitar. La segunda forma es el adiestramiento explícito de la conducta agresiva. La tercera forma es la existencia en el hogar de discordia y falta de afecto. Straus afirma que son tres las condiciones clave responsables de que la violencia en la familia se convierta en un antecedente de la agresión: Estas son: el nivel de estrés y conflicto en la familia, el adiestramiento en la violencia y el fomento de una norma cultural implícita, según la cual la violencia en la familia es algo aceptable.

El proceso de agresión.

Activación y etiquetado cognitivo: La activación no sólo proporciona energía a la conducta, interactúa también con las ideas y pensamientos que surgen dentro de la situación dada y sirve para incrementar el estado de cólera que lleva de forma directa a la agresión. Schachter y Singer postulan que la emoción es resultado de la conjunción de un estado de activación y de una cognición, a través de esta segunda se comprende y se etiqueta la primera.

Transfer de la excitación y cólera: El transfer de la excitación ha sido descubierto por Zillman, según él con frecuencia, dos acontecimientos activadores ocurren en secuencia y van separados por un corto periodo temporal. También ocurre en muchas ocasiones que parte de la activación que provoca el primer acontecimiento se transfiere al segundo, el resultado es que esa activación transferida se suma a la provocada en segundo lugar. Una faceta interesante de los estudios de Zillman es que, una vez producida la transferencia de la excitación y consumada la conducta agresiva que ha potenciado, puede seguir influyendo en posteriores conductas de agresión.

La cólera como respuesta expresivo-motora: Berkowitz rechaza el enfoque de Zillman por no considerar aceptable la idea según la cual tiene que ocurrir un proceso atributivo para que la activación irrelevante se experimente como cólera. Frente a ello, propone un modelo asociativo, inspirado por la teoría de la emoción de Levebthal, en esencia esta teoría propone que una determinada situación es la que provoca una reacción emocional y, cuando esta ocurre, presenta unas propiedades expresivas y motoras características así como unas cogniciones correspondientes que tienden a amplificar la reacción emocional.

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

El sistema de valores imperante en una cultura o nación determinada tiende a modular el grado de permisividad de la agresión y de la violencia. Se puede incluso, hablar de una cultura de la violencia. Ahora bien, las fuentes de los valores culturales han sido tradicionalmente la familia, las centros educativos y las interacciones entre los miembros de la sociedad. A ellas hay que añadir en la actualidad los medios de comunicación de masas. En psicología, se han formulado varias teorías para explicar cómo el contenido violento de los medios puede influir en las personas, incluso cuando no es este su objetivo principal. Mencionaremos en primer lugar, la teoría del aprendizaje social, que explica la incorporación de nuevas conductas a través de la observación de tales conductas en otras personas. El aprendizaje tiene lugar a través de cuatro fases a) atención a la información, b) retención de esa información, c) reproducción de la conducta, d) reforzamiento de esta.

Los estudios han demostrado que existe una correlación positiva entre la agresividad observada en los contenidos televisivos y la conducta agresiva emitida diez años después, este resultado parecía limitarse a los niños. También se han encontrado otras correlaciones en función de la gravedad de los delitos y su exposición a programas violentos a los ocho años de edad. Y no hay que olvidar que las noticias emitidas por los medios de comunicación pueden desencadenar reacciones colectivas como revueltas y desórdenes.

Agresión grupal y societal.

Feierabend aplicó la hipótesis de la frustración-agresión al dominio de la conducta política y, más en concreto, a la explicación de la violencia sociopolítica. Un análisis similar ha alcanzado un elevado grado de difusión y aceptación, es el de Gurr, que vincula la violencia política de una sociedad con su grado de privación relativa, que es equivalente a la frustración. Si dicha frustración se atribuye al sistema político, se producirá alguna de estas tres formas de violencia: revueltas, conspiración o guerra interna. Las revueltas son espontáneas, populares y desorganizadas, la conspiración es menor en alcance pero presenta un mayor grado de organización, la guerra interna es popular, esta organizada y su alcance es mayor. Ahora bien que el potencial para la violencia política se convierta en violencia real depende de dos factores adicionales: el control coercitivo que posee el poder político y el contrapoder que posee la oposición.













1
44

