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TEMA 11. ACTITUDES


"Es una tendencia psicológica que se expresa en la evaluación de algo con cierto grado de favorabilidad o desfavorabilidad", o sea que: esto me agrada, esto no me agrada. Como tendencia, es un estado interno de la persona, no algo externo ni tampoco una respuesta. Interviene, pues, entre el estímulo externo y la reacción de la persona como respuesta evaluativa manifiesta. La evaluación se refiere a la asignación de aspectos positivos/negativos a algo externo. Las respuestas, por tanto, serán de aprobación/refutación, de aceptación o rechazo (y su grado la intensidad). La representación gráfica del "continuo" actitudinal va de -x a +x pasando por el centro "0".


Siendo la actitud un estado interno, tendrá que ser inferido a partir de respuestas manifiestas y observables.


La evaluación implica:

· Valencia (dirección: positiva o negativa)

· Intensidad (gradación de esa valencia)

La indiferencia o punto neutro se puede producir:

· Por no tener actitud formada (no-actitud)

· Porque su actitud es ambigua (aspectos positivos y negativos simultáneamente)


Son objeto de campañas de elecciones políticas, de protección del medio ambiente, de promoción de la salud, de publicidad comercial, entre otras. Como factor mediador que son entre la persona y su contexto social, desempeñan un papel central en los procesos de cambio social.


Tres notas de la actitud (o no-actitud, como actitud, si los pros son iguales a los contras):

1. que siempre lo es hacia algo, 

2. que media entre el E-R, y 

3. que a ella subyacen procesos fisiológicos y psicológicos, sobre todo el proceso cognitivo de "categorización", o más bien su resultado evaluativo. La "representación mental" de la tendencia evaluativa se activa cada vez que se encuentra el objeto que estimula la actitud.


RESPUESTAS EVALUATIVAS: cognitivas, afectivas y conductuales.


Si bien lo que caracteriza a la actitud es la evaluación, esta se puede expresar a través de vías diferentes.

Las cognitivas son las "creencias", tanto expresadas como a nivel de pensamiento. La evaluación ocurre en una doble secuencia:

1. Se establece una asociación de naturaleza probabilística entre un objeto y alguno de sus atributos. En función al resultado de este primer paso en el que se establece la relación objeto-atributo, cuya fuerza depende del grado de probabilidad estimado por la persona,

2. Se realiza la evaluación propiamente dicha y que deriva fundamentalmente de la conotación positiva o negativa del atributo.

 En el experimento de las serpientes Breckler (1984) utilizó tres medidas: 

· la THURSTONE (la mediana de items marcados), 

· el diferencial semántico (donde la puntuación es la media de seis escalas evaluadas) y 

· la enumeración de pensamientos en presencia de la serpiente (la puntuación es el nº de pensamientos favorables menos el nº de pensamientos desfavorables).


Las afectivas (sentimientos, emociones, estados de ánimo) para algunos que las identifican con la evaluación, son el componente central (incluso único) de la actitud. Sin embargo la evaluación puede expresarse también a través de las cogniciones y de las conductas. Aquí Berckler utilizó las medidas de: 

· la THURSTONE (la mediana de items marcados),

· estado de ánimo positivo (la puntuación es la suma de respuestas marcadas)

· estado de ánimo negativo (la puntuación es la suma de respuestas marcadas)


En las conotativo-conductuales. Se tienen en cuenta no solo las conductas dentro del continuo actitudinal, sino la intención de la conducta. Breckler utilizó las medidas:

· THURSTONE (la mediana de items marcados),

· secuencia de acciones (desde 0=ninguna acción a 4=todas las acciones) 

· distancia a la que se acercarían (puntuación media de las distancias).


La evaluación de un objeto actitudinal debe ser similar en intensidad en los tres tipos de respuesta: al que le gusten las serpientes (afectiva) les parecerán divertidas (cognitiva) y se acercará a ellas (conductual).


PROCESO SOBRE CÓMO SURGEN LAS ACTITUDES


Si la actitud es mediadora entre E-R, es entonces una forma de adaptación activa al medio (ambiente social). La respuesta al estímulo, objeto actitudinal, es producto de los procesos cognitivos, afectivos y conductuales (incluyendo experiencias y representaciones mentales) a través de los cuales ha tenido lugar.

1. En cuanto a los antecedentes cognitivos, evaluamos el objeto actitudinal según lo que pensemos sobre él. Nos atrae lo que nos agrada y ayuda a conseguir nuestros objetivos, rechazamos lo contrario: teoría de la "expectativa-valor": el conocimiento que la persona ha adquirido con el objeto actitudinal en el pasado le proporciona una buena estimación de cómo merece ser evaluado. La información se puede adquirir de forma directa o indirecta. Desde ella formularon Fishbein/Ajzen (1975) su teoría de la acción razonada (v.tema 12): a) la actitud como resultado global de las creencias sobre el objeto actitudinal, caso de la píldora anticoncepti​va en el que se utilizan las creencias normativas y salientes y b) la relación entre "probabilidad/deseabili​dad subjetivas" (más representaciones mentales y procesos cognitivos deliberativos).

2. En cuanto a los antecedentes afectivos hay quienes dicen que las actitudes se pueden modificar sin alterar apreciablemente su componente cognitivo (el sentimiento aversivo causado por el stress de estudiantes norteamericanos en Alemania acabó por asociarse a la nación huésped a través de un proceso de condicionamiento clásico. Al recuerdo de palabras asociadas con estímulos aversivos (ruidos molestos) se asociaba una respuesta "psicogalvánica" (fisiológica) negativa (Staats/Crawford, 1962). El condicionamiento ejerce mayor influencia cuando son objetos menos conocidos. El condicionamiento operante también influye afectivamente en la actitud.


En el efecto de la mera exposición (Zajonc, 1968) la repetición de la exposición al mismo estímulo es condición suficiente para que resulte agradable, aunque no necesaria. Y ello es así incluso cuando los estímulos no llegan a ser reconocidos por el perceptor. En 1977 Zajonc matizó su teoría opinando que la mera exposición, que es afectiva, puede influir en las actitudes a través de una ruta cognitiva. Y que su efecto se acentúa cuando no es reconocido: "cuando su percepción es subliminal", como ocurre con el léxico y estructura gramatical o el proceso de categorización social. Que este efecto es afectivo lo confirma en su mayor intensidad cuando hay "presión temporal" y consiguiente "clausura prematura de las pista e hipótesis iniciales, que quedan congeladas, antes de realizarse la aprensión de evaluación". No así la aprensión de evaluación que atenúa los efectos de la mera exposición al buscar no un mejor tiempo de respuesta, sino la evitación de errores. Así, la mera exposición es un antecedente afectivo de las actitudes.

3. En cuanto a los antecedentes conductuales, la repetición de una conducta marca al adiestrado sin dejar espacio para la resistencia (vga.: "lavados de cerebro"). Lo decisivo es la accesibilidad de la actitud, aunque la experiencia directa es uno de los determinantes de la accesibilidad. Por otra parte, como veremos más adelante (tema 14) la teoría de la disonancia cognitiva de Festinger (1957/75) enseña que ciertas conductas producen permanentes cambios actitudinales.


ESTRUCTURA DE LA ACTITUD: la bipolaridad, la consistencia, la ambivalencia.

1. La bipolaridad actitudinal. Algunas actitudes no parecen ser unidimensionales. La estudia Kerlinger (1984) en el caso del liberal tolerante que no niega automáticamente al conservadurismo por intolerante, sino que sus referentes "criteriales" (positivos) le sirven sólo para orientarse frente a los demás, concluyendo que en las actitudes de personas con referentes criteriales positivos no se mantiene la idea de la unidimensio​nalidad y bipolaridad actitudinal, bien porque:


a) desconoce los valores opuestos (o los ignora por irrelevantes) o porque


b) niega relevancia a los valores opuestos como mecanismo defensivo de los suyos propios.

2. La consistencia actitudinal se refiere a la coherencia entre las tres manifestaciones de la actitud, la cognitiva, la afectiva y la conductual. Pero esto no es siempre así, ni siempre ni en la misma persona. De hecho la "formación" de actitudes evolucionan según el peso de los factores cognitivos, afectivos, e incluso conductuales. Recuérdese que cabe la no-actitud. Una actitud inconsistente puede ser suficiente para orientar nuestra conducta en relación con los demás. Claro está que las actitudes consistentes serán más estables y manejarán mejor la información contradictoria con la propia actitud.

3. La ambivalencia actitudinal cabe tanto en el componente cognitivo como en el afectivo de las actitudes. Las creencias pueden ser inconsistentes (incoherentes) entre sí (ambivalescia cognitiva). También se da ambivalencia entre sentimientos encontrados (ambivalescia afectiva). Pero es que incluso caben contradicciones entre los componentes cognitivos y los afectivos de las actitudes. Pues bien, cuando los rasgos (características) positivos y negativos se evalúan de modo extremo, sentimos una fuerte atracción o rechazo hacia el objeto actitudinal. Si están igualadas, es que sentimos atracción al mismo tiempo que rechazo ante el objeto actitudinal. La ambivalencia hace que las actitudes tiendan a ser inestables y afecta a la relación que tienen con la conducta. 


FUNCIONES DE LA ACTITUD


Nos sirven para orientarnos en el medio (ambiente social). La función es, pues, adaptativa, utilitaria (sirve para alcanzar metas para obtener beneficios tangibles, basándose en el principio de utilidad medios-fines) e instrumental (de corte cultural, permite manifestar lo que se piensa, siente o lo que quiere uno que los demás vean). Poseer una actitud hacia un objeto es mejor (más funcional) que no tener ninguna. Se evita tener que entrar en reflexiones y juicios deliberativos cada vez que nos encontremos ante el mismo objeto actitudinal. Las personas con actitudes más accesibles se dejan influir menos por los aspectos de la situación y atienden más a las características pertinentes del objeto. Por otra parte, expresa valores al manifestarse ante los demás, los que se defienden o los que se quiere aparentar (imagen social, racionalidad cultural). Las actitudes prejuiciosas y etnocéntricas cumplen una función ideológica con respaldo institucional. En este último caso se trata una función de separación: atribuyendo a un grupo minoritario rasgos negativos que justifiquen acciones contra ellos, no hace falta apoyo institucional.


TEMA 12. RELACIONES ENTRE ACTITUD Y CONDUC​TA


La postura histórica ha sido que existe relación entre actitud y conducta. Algunos autores se aventuraron a plantear que esta correspondencia no era clara. Como relevantes en este tema veremos el modelo MODE y la Teoría de la acción razonada.


El tratamiento del tema se remonta a los años 20 (y de LaPière, 1932). Que sostenía que no es fácil pronosticar la conducta a partir de la actitud.  


En el pronóstico de una conducta a partir de la actitud, el principio de compatibi​lidad de Fishbein/Ajzen (1975) expresa que las intenciones implican estos cuatro elementos; 

· la conducta, 

· objeto ("blanco"), 

· la situación y 

· el momento en que va a realizarse la conducta.


Cualquier conducta admite hasta cinco niveles de especificidad situacional. En la conducta social positiva "admiración", por ejemplo,

nivel 1, global
intención de mostrar conducta positiva hacia alguien

nivel 2, conglomerado
admiración

nivel 3, especificidad de conducta
se ensalzan sus ideas y sugerencias

nivel 4, especificidad de conducta y situación o momento
se ensalzan sus ideas y sugerencias en un lugar determinado o un momento determinado

nivel 5, especificidad de conducta y situación y momento
se ensalzan sus ideas y sugerencias en un lugar y momento determinados


La relación actitud-conducta es elevada cuando ambas se miden al mismo nivel de especigicidad. Sirve tanto para predecir conductas concretas como generales.


No es lo mismo preguntar por anticonceptivos, que preguntar por la píldora, o más aún por el uso de la píldora, y aún más por el uso de la misma en los últimos dos años. El principio de compatibilidad muestra que "la relación actitud-conducta es elevada cuando ambas se miden al mismo nivel de especificidad" (Davidson/Jaccard, 1979).


EL MODELO "MODE" Y LA TEORÍA DE LA "ACCIÓN RAZONADA".


MODE, la MOtivación y la Oportunidad como factores Determinantes: se trata de la relación entre actitud y conducta según que:

a) las actitudes muy accesibles inducen a la conducta incluso sin que la persona se percate (sea consciente) de la activación de la actitud. El procesamiento espontáneo prevalecerá sólo si la persona carece de MOTIVACIÓN (miedo a cometer errores)  y, además, de OPORTUNIDAD (falta de apremio por falta de tiempo) para poner un marcha un proceso Deliberativo: así entraremos en el Corte Inglés a comprar una impresora... a no ser que reflexionemos y vayamos a Visual; o que

b) la oportunidad (ausencia de apremio) y la motivación (argumentos reflexivos) nos permitan recordar la información y experiencia que tenemos, reflexionando sobre lo cual adoptamos la conducta.


Glosando el punto a), las actitudes muy accesibles ejercen mayor impacto en la conducta. La accesibilidad se da más cuando la experiencia es directa, no mediatizada, lo que refuerza la asociación entre el objeto y su evaluación (Fazio, 1986). Una vez activada espontáneamente en presencia del objeto, la actitud actuará como un filtro y guiará todo el proceso posterior. La repetición de la expresión de una actitud es una de las formas mediante las cuales se consigue incrementar su accesibilidad. La relación ente actitud y conducta se muestra claramente en personas de baja motivación y alta accesibilidad.


Por otra parte, la accesibilidad es la solidez con la que el estado evaluativo está establecido en la persona. De ahí que la accesibilidad actitudinal a) da estabilidad a la actitud, b) la hace resistente a los ataques y a las críticas, c) da seguridad a la persona que mantiene su actitud con confianza, d) se activan más rápida y fácilmente ante el objeto actitudinal y e) influye en la conducta sin tener que reflexionar sobre el objeto cada vez que se presenta.


En cuanto al punto anterior b), aunque se dé el caso de alta accesibilidad, si la persona tiene la motivación alta (o miedo a cometer errores), no se someterá a su propia actitud sin más sino que la someterá a un proceso deliberativo. Es aquí donde se ubica la "TEORÍA DE LA ACCIÓN RAZONADA" de Fishbein/Ajzen, 1975, que hemos tratado en el tema anterior como "antecedente cognitivo de la actitud": si se da la creencia en la "probabilidad subjetiva" de que una conducta produzca ciertos efectos, y además su "deseabilidad subjetiva" de esa consecuencia prevista, es fácil deducir que tal creencia oriente a la persona hacia el intento de realizar esa conducta.


La tendencia actual de esta teoría marca un nuevo derrotero con la "norma social subjetiva" que incluye tanto las "creencias normativas" (que la conducta sea aceptable para quienes nos importan), como la "motivación para acomodarse". La intención de una persona a realizar una actitud es la suma de la actitud más (+) la norma social subjetiva. Parece natural denominar "acción razonada" a la conducta que surge de la "intención" de una persona y que además tiene en cuenta la propia actitud (la orientación individual) así como la actitud del ambiente social próximo (lo que implica un análisis de los pros y los contras tanto propios como los de quienes interesan a dicha persona).


Esta teoría se enriquece dos nuevas aportaciones: 

· La teoría de la acción planificada (Schifter/Ajzen, 1985) y las intenciones de implementación o puesta en práctica. La primera tiene en cuenta el grado de dificultad de realizar la conducta: la intención, entonces, será la suma de la actitud más (+) la norma subjetiva más (+) el control percibido.

· Las intenciones de implementación o puesta en práctica (Gollwitzer, 1993) se refieren al "cuándo" y "dónde" va a realizarse la acción deseada: planificar la realización de una conducta da lugar a la formación de intenciones accesibles a la memoria que ayudan a guiar la acción en contextos espacio-temporales. Aumenta la capacidad predictiva sobre todo cuando la acción a realizar no es puntual y concreta sino que implica continuidad a lo largo del tiempo. Cuando estas intenciones duraderas se posponen, se denominan “intenciones crónicas”.


Analizando la falta de correlación entre actitud y conducta, Kraus (1995) impone tres condiciones: 

1. que la conducta sea futura, 

2. que se mida la actitud antes que la conducta y 

3. que la actitud y la conducta sean del mismo sujeto pero en momentos distintos. 

Y llega a la conclusión de que en la relación entre actitud y conducta son muchas las variables que pueden influir en ella.


En todo caso, recuérdese que en la relación entre actitud y conducta la "teoría de la acción razonada" representa el modo deliberativo del modelo MODE.


TEMA 13. LA PERSUASIÓN (Y CAMBIO DE ACTITUDES)


Persuasión, persistencia de los efectos persuasivos y resistencia a la persuasión.


Una  de las formas más importantes y difundidas de cambiar actitudes es la comunicación.


El reverendo Jones en noviembre de 1978 persuadió a 913 sudamericanos a que se suicidaran con él. Políticos, vendedores, publicistas, gestores de la salud, intentan cada día persuadirnos por cualquier medio.

GRUPO DE YALE

Para que un mensaje persuasivo influya en la conducta tiene que conseguir antes que se cambien las creencias. Las nuevas/distintas creencias tienen que venir acompañadas de incentivos (Grupo de Yale, 1949/53/59).


Veamos el mensaje, el receptor, los efectos y la respuesta.

a) El mensaje persuasivo requiere cuatro elementos -estímulos del mensaje- claves: la fuente (credibilidad y atractivo), el contenido del mensaje (argumentos), el canal de comunicación (visual, auditivo, directo, indirecto... ) y el contexto.

b) Los efectos de estos estímulos son modulados por la (pre)disposición del receptor (distracción, implicación, agrado...).

c) Los efectos que producen en el receptor: atención, comprensión, aceptación, retención. Lo primero es llamar la atención para ser percibido. Si no es fácil de comprender puede volverse en contra. La aceptación implica acuerdo con el mensaje percibido y entendido (aquí es donde juegan más los incentivos). La retención duradera muestra su firmeza, más necesaria si se quiere convencer a largo plazo. McGuire (1969/85) insiste en dos: recepción y aceptación, que no van de la mano, pues pueden ser bien recibidos por la fuente y rechazados por los argumentos. A mayor nivel intelectual hay mayor recepción pero mayor dificultad de aceptación.

TEORÍA DE LA RESPUESTA COGNITIVA
Los efectos en la respuesta varían desde el cambio de opinión hasta la acción, pasando por los cambios en la percepción o en el afecto. La respuesta cognitiva evalúa y compara los argumentos recibidos con los propios (conocimientos, sentimientos y actitudes). DE SUERTE QUE

LA PERSUASIÓN NO ES EFECTO DIRECTO DE LA FUENTE O DEL MENSAJE SINO DE LA PROPIA RESPUESTA A LOS ESTÍMULOS FILTRADOS Y EVALUADOS.

El modelo "heurístico" (Eagly/Chaiken, 1984) 

Se ocupa de la persuasión que no es fruto del análisis del mensaje sino de algún rasgo superficial de éste, o de la fuente, o de la reacción generalizada de los demás.  Los más frecuentes son:

· La experiencia de la fuente

· La semejanza

· El consenso

· El nº y longitud de los argumentos

El modelo heurístico que nos permite persuadirnos por señales periféricas se da más cuando la motivación es baja, la comprensión difícil, hay adecuación correcta de la regla heurística (vga.: la fuerza de los datos en una investigación), o los elementos externos son sobresalientes (atractivo de la fuente, por ejemplo).

El modelo de la "probabilidad de elaboración" (Petty/Caccioppo, 1981) 

Se centra en los procesos del cambio de actitud (y de opinión) y en la fuerza de las nuevas actitudes resultantes. Distingue la ruta central de la periférica en que la primera realiza una evaluación crítica del mensaje que lleva a una actitud razonada, mientras que la segunda (la heurística anterior), a falta de capacidad, tiempo o motivación, se refiere a los cambios de actitud por elementos externos, atractivo de la fuente, o las recompensas asociadas al cambio de actitud. La segunda es heurística, mientras que la primera es resistente y duradera. La primera sopesará argumentos lógicos. No es sólo que la ruta periférica piense menos en los argumentos, sino que piensa distinto. En la periférica heurística se da el condicionamiento clásico, identificación con la fuente, o los efectos de mera exposición, como factores causantes del cambio de actitud por persuasión.


No se trata de dos modelos antitéticos sino que son más bien extremos opuestos de un continuo. La persuasión puede darse en cualquier punto a lo largo del continuo, con mezcla de los dos procesos, aunque la naturaleza del proceso es distinta en cada caso.


Los determinantes de la probabilidad de elaboración son la motivación (querer) y la capacidad (poder). Cuando la motivación es extremadamente alta o baja, los procesos serán de ruta central en el primer caso y de la periférica en el segundo. En la capacidad pesan los conocimientos previos, la distracción, la repetición del mensaje, la rapidez de presentación, el arousal por ejercicio físico...


Las variables motivacionales más estudiadas son: Implicación del receptor, relevancia o importancia personal del tema del mensaje y la necesidad de cognición.


En al capacidad, las más estudiadas son: la distracción y el conocimiento previo.


Variables que intervienen en la persuasión según el modelo de probabilidad de elaboración:


a) los argumentos apropiados (cuando la capacidad tanto como la motivación son altas),


b) sesgos


 (idem que la anterior)


c) señales periféricas

 (capacidad y motivación bajas)


d) influyendo en la capacidad y motivación para sopesar la información relevante para la actitud
 (cuando la capacidad y la motivación son moderadas)


ELEMENTOS CLAVES EN EL PROCESO PERSUASIVO: fuente, mensaje, receptor.


Se trata de variables independientes, esto es, las manipulables para conseguir la persuasión.

 
En el caso de la FUENTE serán su credibilidad, su atractivo, su semejanza y poder.


Para tener credibilidad tiene que transmitir competencia y sinceridad (si una bebida la recomienda un deportista o un detergente lo aconseja un ama de casa, es porque se supone que ambos saben de lo que hablan). Un tartamudo no parece muy seguro de lo que dice (aunque lo esté). Aumenta la credibilidad -por competencia- el mensaje que choca contra nuestra desconfianza o -por sinceridad- contra el propio interés del emisor. La sinceridad se realza cuando carece de afán de lucro, o de intención persuasora, o que no sepan que están siendo observados. Más: Cuanto menor es la implicación mayor es la importancia de la credibilidad: pues cuanto más importante para el receptor es el asunto, menos importantes son la competencia y la sinceridad con que la fuente es percibida. Por último, influye el momento en que el receptor conoce la identidad de la fuente y su credibilidad. El efecto de credibilidad no se da si se conoce la fuente después de haber sido recibido el mensaje.


En cuanto al atractivo influye en la fase de aceptación, en la que el receptor quiera identificarse con el emisor. Recuérdese el "efecto halo". Sin embargo hay situaciones en que el impacto es mayor cuando la fuente es poco atractiva: se da cuando recibimos elogios de extraños (parecen más creíbles que si provinieran de amigos) o cuando se trata de persuadir para hacer algo molesto (paradigma de la complacencia inducida que veremos en el tema 14 sobre la "disonancia cognitiva"). Los efectos del atractivo son más débiles que la credibilidad. El atractivo es eficaz si es claramente perceptible. Conviene repetir que el atractivo es una señal periférica, más relevante a menor implicación del receptor.


La semejanza de la fuente con el receptor también ayuda, especialmente la semejanza actitudinal: como pertenecer al mismo grupo o clase social. Utilizamos la ruta central (o sea, sopesamos más) la información que nos llega de minorías o grupos ajenos. Esto ocurre sobre todo cuando la semejanza no es contrastable objetivamente, pues caso contrario puede ocurrir que impacte más la diferencia que la semejanza entre la fuente y el receptor. La semejanza puede hacer que la fuente se perciba como más competente cuando las dimensiones de semejanza y competencia coinciden.


El poder de la fuente es su capacidad para administrar recompensas y castigos. Forzando un cambio de comportamiento se conseguirá que la actitud se acomode a la conducta, según se verá en el tema 14 sobre la "disonancia cognitiva". Pero es necesario que el receptor sepa que la fuente tiene el poder, que va a ejercerlo, y que tendrá conocimiento de nuestra conformidad o disconformidad. La acomodación al principio puede no llevar emparejada la conformidad interna, pero por repetición se puede producir.


En cuanto al MENSAJE mismo, los hay racionales y emotivos, unilaterales o bilaterales, basados en el miedo, con más o menos buenos argumentos, con datos o con ejemplos, con o sin conclusiones aparentes, o con efectos de orden de recencia o primacía.


Los mensajes racionales o emotivos serán más persuasorios según que la actitud a persuadir sea cognitiva o afectiva, según Petty/Wegener (1998) aunque para Millar (1990) es justamente lo contrario.


Los unilaterales o bilaterales lo son en función de que se queden en sí mismos o añadan argumentos refutando opiniones contrarias. Estos impactan más. Excepto (todos tienen alguna excepción) cuando se trata de audiencia poco instruida o de fieles seguidores.


Los mensajes que provoquen temor en la audiencia serán menos efectivos si producen poco o demasiado, ya que en este último caso pueden provocar "evitación defensiva" (Janis/Feshbach, (1953), pero sin llegar a tal extremo la eficacia aumenta cuando aumenta la presión por miedo. La "auto-eficacia" del receptor es el grado en que cree que puede adoptar la acción recomendada y mediatiza la influencia de los mensajes emotivos negativos. Si no cree poder adoptarlo, el aumento de amenaza puede llegar a producir un efecto "boomerang" (?) con el fin de reducir el miedo o de restaurar el control. Actualmente se considera que el miedo es un buen argumente (cuanto más mejor).


Los argumentos más persuasorios son los que se refieren a las consecuencias (de seguir, o de oponerse, a su consejo) o los que se conforman con la idiosincrasia del receptor (los monjes aceptarán mejor los argumentos religiosos). Cuando no hay posibilidad de elaboración es mejor más argumentos. Con elaboración es mejor más argumentos si son buenos, pero peor si son débiles.


Los mensajes con ejemplos entran mejor que con datos a secas.


En cuanto a conclusiones, mejor sugeridas que explícitas, a fin de que el receptor se implique y las haga suyas. Siempre que el mensaje sea comprensible y el receptor esté motivado (interesado). Por lo cual,  si la audiencia es desconocida, el emisor se cuidará muy mucho de expresarse lo más explícito posible.


Los efectos de orden, de recencia (último) y primacía (primero), son tratados por Petty/Cacioppo en 1981: si los dos mensajes (o dos partes del mensaje) se emiten seguidos y luego se espera un tiempo para medir la actitud, prevalecerá el efecto "primacía"; pero si transcurre un tiempo entre los dos y se mide enseguida la actitud, prevalece la "recencia". En los demás casos no está claro. Haugtvedt/Wegener en 1994  aplican la "probabilidad de elaboración": "aparece el efecto primacía cuando la relevancia personal de los dos mensajes es alta", y el de recencia si es baja, lo que se explica por la resistencia al cambio del primer procesamiento ante el segundo cuando el primero se argumentó y aceptó racionalmente.


El RECEPTOR será más o menos persuadible según ciertas variables: su inteligencia, autoestima, necesidad de aprobación social, grado de implicación, género...

MODELO McGUIRE


La influencia de la inteligencia en la aceptación de los mensajes es clara cuando estos son complejos y en ellos la comprensión es más importante que la aceptación, y al revés, no influye tanto en la aceptación de los mensajes simples donde lo importante es más la aceptación sin especial dificultad para la comprensión.


La autoestima está relacionada positivamente con la recepción y negativamente con la aceptación. Una baja autoestima hace al sujeto más persuadible al ser más dependiente de la opinión de los demás. La alta autoestima obliga a argumentar bien los mensajes ya que, por la seguridad que tienen en sí mismos, se implican más en el análisis de los argumentos.


La implicación alta exige argumentos sólidos mientras que la débil se dejará influir más fácilmente, vga.: por la fuente experta. Así pues, a mayor implicación menor es la persuasión. Pero ojo!, esto es así cuando las creencias son relevantes para el receptor), porque entonces el receptor tiene argumentos suficientes para sesgar la interpretación del mensaje en favor de su propia actitud .


La discrepancia entre el argumento del mensaje y el propio del receptor activa una actitud defensiva del sujeto que percibirá o aceptará solamente los argumentos que confirmen los suyos (exposición selectiva): en el caso de argumentos sobre la posible legalización de la marihuana de Klein​hesselink/Edwards en 1975, con ruidos de fondo eliminables pulsando un botón, los progres pulsaban el botón cuando escuchaban argumentos sólidos mientras que los carcas lo pulsaban con los argumentos fáciles de refutar. Puede ocurrir que se refuerce la posición original.


La relación discrepancia/cambio es curvilínea, es decir que el cambio (de actitud del receptor) es pequeño cuando los mensajes son demasiado discrepantes o poco discrepantes, mientras que la influencia del mensaje es más alta cuando las discrepancias son moderadas. Este umbral por arriba (el punto máximo de grado de discrepancia) lo marca el prestigio de la fuente (a mayor prestigio de la fuente, mayor es el nivel de contenido discrepante que se admite), mientras que el punto mínimo de la curva baja a medida que aumenta la implicación del receptor (al sopesar los argumentos se resiste al cambio). También se escuchan argumentos moderadamente discrepantes cuando aportan mensajes novedosos y el receptor está interesado en mantener una actitud correcta.


RESISTENCIA A LA PERSUASIÓN


La actitud expuesta a una "amenaza" (argumentación) débil, quedará reforzada (llamado efecto inoculación, o sea vacuna, terapia de apoyo) y hará al sujeto más resistente ante "ataques" futuros. Defenderse ante argumentos contrarios es más eficaz que buscar "argumentos de apoyo" de los propios (o de las propias actitudes) por dos motivos: 1. "ejercita" la defensa de los propios, 2. incrementa la "motivación" para defenderse.


La vacuna cobra su eficacia tras un tiempo después de su incubación, no inmediatamente.


Pero ojo!, esto es así cuando se trata de firmes creencias culturales axiomáticas, pero ¿qué ocurre con otras más débiles? Pues que entonces la inoculación es igual de eficaz que los mensajes de apoyo y que aumenta la eficacia cuando se juntan los dos.


Aunque en general la distracción disminuye la eficacia del mensaje persuasivo (pues dificulta las fases de recepción: atención/comprensión), a veces la incrementa, pues ante una exposición a un mensaje contradictorio con nuestra actitud, vocalizamos internamente nuestros contra-argumentos contra el mensaje, aumentando nuestra resistencia ante el mismo, por lo que la distracción puede inhibir el desarrollo de los contra-argumentos (siempre, claro está, que la distracción no sea tan fuerte que impida las fases de recepción: atención/comprensión). En el caso de que se active una respuesta cognitiva, al estimular la contra-argumentación, la distracción hará más alta la persuasión al interferir en la elaboración de los contra-argumentos, pero si la respuesta lo es de aceptar una respuesta cognitiva favorable, la distracción inhibirá dicha respuesta y producirá, por tanto, una menor aceptación. En resumen, total que:

 EN LOS MENSAJES  CONTRA-ACTITUDINALES,  LA DISTRACCIÓN  AFECTARÁ A LA PERSUASIÓN SÓLO EN LOS CASOS EN QUE SUSCITE CONTRA-ARGUMENTOS.


La prevención contra un mensaje puede provocar un cambio anticipado en la actitud: cuando el receptor tema quedar mal si no lo acepta o cuando se desea ser persuadido (militantes). Si no es así se hace resistente a la persuasión y elabora contra-argumentos antes (si conoce previamente el tema) o durante la exposición (si no lo conocía)


PERSISTENCIA DE LOS EFECTOS PERSUASIVOS


El mensaje perdura aunque se hayan olvidado los argumentos en que se apoyaba. La persuasión disminuye con el tiempo, perdurando más las que utilizaron la "ruta central" (la racional, no la periférica emotiva). Perduran los mensajes que han de ser comunicados a terceros.


Según la "respuesta cognitiva", tras la persuasión lo que importa es la respuesta interna del receptor: opinamos de alguien lo que sea aunque no recordemos el por qué.


Se conoce como efecto adormecimiento (Hovland, 1949) al hecho de que un mensaje persuasivo provoque un cambio de actitud no inmediato sino alejado en el tiempo. Se da cuando:

1. el contenido del mensaje y las señales periféricas (vga.: la credibilidad de la fuente) sin influir entre sí, afectan por separado al cambio de actitud. De otro modo: la actitud afectada por el mensaje y las respuestas cognitivas activadas se almacenan en la memoria de forma separada;

2. la recepción ha sido racional (¿no emocional?);

3. tras haber recibido el mensaje, aparece un nuevo dato (señal "desestimatoria") que anula el efecto persuasivo del mensaje (vga.: la fuente no era creíble);

4. con el tiempo se olvida la información del nº 3 pero no el contenido del mensaje (caso Pratkanis, 1988, sobre reafirmación de respuesta favorable a la semana de 4 días laborables en el grupo que había recibido una contra-información desestimadora, una vez ésta olvidada).

La publicidad subliminal no parece afectar a la persuasión.

ESQUEMA DE LA LECCIÓN

TEORÍAS:

Grupo Yale:

· cambio previo de creencias e 

· incentivos 

Los factores que influyen:

1. Estímulo del mensaje

2. Disposición del receptor

3. Efectos:

· Atención

· Comprensión

· Aceptación

· Retención 

Teoría respuesta cognitiva: La persuasión viene de la propia respuesta del individuo a los estímulos filtrados y evaluados.

Modelo Heurístico: La persuasión no es fruto del análisis del mensaje, sino de algún rasgo superficial de esté o de la reacción generalizada de los demás.


Rasgos superficiales más frecuentes: 

· La experiencia de la fuente

· La semejanza

· El consenso

· El nº y longitud de los argumentos.

Modelo de la “probabilidad de elaboración”


Ruta central: elaboración


Ruta periférica: rasgos superficiales


Determinantes de la probabilidad de elaboración: Motivación y capacidad


Variables más estudiadas:

· En la capacidad: la distracción

· En la motivación: Conocimiento previo

Variables de la persuasión:

a) los argumentos apropiados (capacidad y motivación son altas),


b) sesgos


 (capacidad y motivación son altas)


c) señales periféricas

 (capacidad y motivación bajas)


d) influyendo en la capacidad y motivación para sopesar la información relevante para la actitud


 (capacidad y la motivación son moderadas)

ELEMENTOS CLAVE DE LA PERSUASIÓN

FUENTE:
· Credibilidad

· Atractivo

· Semejanza

· Poder

MENSAJE:

· Racionales o emotivos 

· Unilaterales o bilaterales

· Basados en el miedo

· Más o menos buenos los argumentos

· Con datos o con ejemplos

· Con o sin conclusiones sugeridas o explícitas

· Con efectos de orden: recencia o primacía.

RECEPTOR:

· Inteligencia

· Autoestima

· Aprobación social (modelo McGuire: 2 procesos, recepción del mensaje y aceptación)

· Grado de implicación

· Género

· Discrepancia/cambio

RESISTENCIA A LA PERSUASIÓN:

· Efecto inoculación (terapia de apoyo)

· Distracción

· Prevención

  TEMA 14. CAMBIO DE ACTITUD COMO EFECTO DE LA ACCIÓN


(LA DISONANCIA COGNITIVA, en adelante t.d.c.)


Las actitudes determinan la conducta y al revés.


Podemos buscar la racionalidad :


La teoría del equilibrio de Heider 1958 (no confundir con su "teoría ingenua de la acción", la del sentido común, ver tema 6, procesos de las atribuciones) trata de las simpatías o antipatías hacia otros en función de nuestras actitudes: no nos desequilibra emocionalmente no estar acuerdo con quien nos cae mal, y viceversa, incluso le atribuimos cualidades por el hecho de caernos bien.


La teoría de la congruencia de Osgood (y Tannenbaum, 1955) se centra en "la necesidad de mantener creencias coherentes con la actitud hacia una fuente de información". En caso de discrepancia, o se cambia la valoración de la fuente, o se cambia la opinión. Esta teoría contempla la incoherencia como un problema cognitivo, de falta de lógica, que el ser humano, racional, no sabe soportar. La diferencia con la t.d.c. (de Festinger) es que ésta no busca la coherencia por lógica o racional sino para justificar su comportamiento, subyaciendo no un sujeto racional sino "racionalizador", que racionaliza su conducta.


Podemos buscar la justificación de nuestra conducta:


T.d.c.: hablamos de un grupo de psicólogos de la Universidad de Minnesota, 1956. Festinger/Riecken/Schachter (caso de la secta de Marian Keech, 21/12/55).


Se trata de la necesidad de coherencia entre actitud y conducta, entre lo que alguien sabe/cree/siente y lo que luego hace. Pues bien la t.d.c. afirma que un cambio de conducta afecta a sus actitudes, pues si bien para cambiar el comporta​miento tenemos que cambiar las creencias, también ocurre al revés, que cambiando la conducta se cambian las convicciones y los sentimientos (o sea, que el que diga mintiendo "te quiero" termina queriendo de verdad, ¿tánto como eso?). O actuamos de acuerdo con lo que pensamos, o si no terminaremos por encontrar las razones que justifiquen lo que hagamos, llegando a convencernos a nosotros mismos con ese proceso de racionalización. Caso contrario sufriríamos un molesto stress. Esta teoría trata de "predecir" los cambios en las actitudes cuando algún conocimiento que la persona tiene sobre sí misma, sobre su conducta o sobre su entorno no coinciden entre sí. Su impacto es merecido pero se amplificó por hacer tambalearse al conductismo, que estaba en pleno apogeo en la década de los 50.


La secta de Marian Keech no hacía proselitismo. Pero después del fiasco del 21/12 difundían sus creencias a los cuatro vientos: la necesidad de justificar su empecinada aberración y reafirmarse en sus creencias a pesar de su evidente estupidez, les obligaba a repetir su mensaje a quien fuera, como fuera y donde fuera, con tal de poder creérselo ellos mismos.


Festinger prefiere el término disonancia al de incoherencia para enfatizar el factor emocional, no cognitivo. El factor emocional de la ansiedad (stress) tiene un componente de activación fisiológica. El cambio (de opinión, de actitud o de conducta) no se realiza por la disonancia cognitiva misma sino por el malestar psicológico que produce. Si entre dos alternativas optamos por una, la mera posibilidad de equivocarnos genera inquietud.


La magnitud de la disonancia depende de 2 factores:

· La imporlancia de los elementos cognitivos para la persona

· La proporción de elementos disonantes en relación a los consonantes.


En la fórmula  D = Cd/(Cd+Cc), D es la magnitud de la disonancia producida por la conducta, Cd es el peso de las cogniciones disonantes con la realización de esa conducta y Cc las cogniciones consonantes con su realización.


Cuatro alternativas para reducir la disonancia:


1. o realiza otra conducta o modifica la creencia;


2. dar importancia solamente a las creencias coherentes con la conducta;


3. añadir elementos cognitivos consonantes con la conducta;


4. reducir la inquietud con fármacos tranquilizantes.


Dado que es más difícil corregir la conducta que las creencias, sobre todo cuando la conducta ya ha sido realizada, lo normal, por más sencillo, es cambiar de actitud, el elemento cognitivo. La sensación de culpa por dañar a un amigo es, amplificar sus defectos conocidos, hasta conseguir verlo como a un indeseable, reduciendo así la disonancia entre lo que hemos hecho mal y lo injusto de la acción, pues es menos disonante actuar mal con un indeseable  que con un inocente. O echarle la culpa de algo que hemos hecho, con la excusa -justificación- de que es amigo del jefe y, por tanto, no le va a pasar nada . 


El paradigma de la complacencia inducida es eso, ratificar una vez más mediante nuevos experimentos que son las actitudes las que cambian ante una conducta contra-actitudinal. Festinger/Carlsmith en 1959 dieron a un grupo razones (justificaciones) para explicarles su conducta contra-actitudinal, y a otro, no. Sorprendentemente fue este segundo grupo el que cambió de actitud: a falta de razones, racionalizamos nuestro comportamiento cambiando de actitud (los que cobraron sólo 1 dólar en lugar de 20 por una tarea aburridísima fueron precisamente los que "no vieron" tan aburrida la tarea: la disonancia -tensión- es mayor cuando no hay causa externa que justifique un comportamiento). Ya no sirve lo de "a mayor recompensa, mayor cambio". Ni tampoco a mayor castigo, más cambio de actitud. Todo lo contrario, el que no realiza una conducta por miedo al castigo, no necesita cambiar su actitud para hacerla coherente con el comportamien​to. Ahora bien, si el castigo es leve, no se puede justificar la no realización de la conducta por tal causa externa, por lo que la necesidad de la coherencia llevará a un cambio de actitud (caso del juguete "un poco" prohibido que terminó siendo abandonado por los niños, no así el muy prohibido: cuando les dejaron jugar con los dos, al primero lo ignoraban, "convencidos" de que, bah!, no les gustaba, Aronson/Carlsmith, 1963,). Otro caso: por el paradigma de la compla​cencia inducida se llega a pensar como se escribe cuando, por ejemplo, escribimos en contra de nuestras propias convicciones, incluso por juego o encargo. (Repítase aquí lo de la exigencia entre amantes de decir "te quiero": si uno miente, al decirlo, terminará creyéndolo y comportándose incluso como tal). Si la convicción es muy firme, importante, y no la cambiamos, en tal caso trivializare​mos la conducta contra-actitudinal. Conclusión: a menor presión externa para realizar una conducta contra-actitudinal, mayor será la disonancia y mayor el cambio de actitud.

5. La quinta alternativa para reducir la disonancia es buscar (encontrar) apoyo en terceros que opinen como nosotros, o intentar convencerlos a tales efectos (reacción de la secta de Marian Keech).


Para RACIONALIZAR NUESTRO COMPORTAMIENTO no dudaremos, si es necesario, en negar lo evidente, o distorsionarlo, con tal de justificar nuestra conducta ante los demás, y ante nosotros mismos, pues nos jugamos nada menos que nuestra autoestima.


Justificaciones post-decisionales: Retomamos la inquietud producida por la elección de una alternativa entre dos y la consiguiente tensión ante el temor de habernos equivocado. ¿Cómo eliminarla? (Debería seguir la secuencia anterior: 6. a) restando importancia a la decisión, 7. b) convenciéndonos de que la decisión tomada es la mejor (aumenta la fidelidad al candidato ya votado, aumenta la fe en la suerte cuando ya se ha apostado, caso de Brehm, 1956: las chicas evaluaron más el regalo recibido que el más deseado inicialmente), y 8. c) convenciéndo​nos de que daba igual pues los efectos de una otra decisión serían los mismos.


Justificación del esfuerzo: se valora más lo que cuesta más, ¿por qué?, pues porque dejar de hacer algo con motivo de que nos cuesta crearía disonancia, la cual reduciremos haciéndolo y sobrevalorando el efecto de nuestro comportamiento, o con otras palabras, cualquier creencia que ponga en duda la utilidad de nuestra conducta aumentaría nuestra disonancia al realizar tal acción. Aronson/Mills en 1959 metieron dos grupos en una reunión aburridísima, a uno normalmente y al otro haciéndoselo pasar bastante mal: a este grupo la reunión les pareció buena. O el caso de Axsom/Cooper, 1985, sobre adelgazamiento con penalidades en el "falso" experimento.


REFORMULACIONES ACTUALES DE LA T.D.C.


La teoría de la autopercepción de Bem, 1967 (o de autopercepción), avanza más y asegura que formamos nuestras actitudes a partir de la observación de nuestro comportamiento, deduciéndolo de la complacencia inducida. Pero en contra de Festinger, no cree que la motivación y el motivo sea reducir la disonancia, sino que inferimos una actitud previa subyacente a la conducta que realizamos, atribuyéndonos tal causa, igual que hacemos con la conducta de los demás (recuérdese el tema 6 sobre atribucio​nes).


Así, en la t.d.c. se cambia la actitud para reducir el malestar, proceso motivacional, mientras que en la t.de la autopercepción el proceso es cognitivo. Lo que realmente pasa es que "creemos" que actitudes y conductas son coherentes, y ello nos hace cambiar de actitud cuando realizamos una conducta contra-actitudinal. El grupo de Festin​ger/Carlsmith que recibió 20$ se sintió remunerado, mientras que el que recibió sólo 1 $, no, y por ello tuvieron que cambiar su actitud, para acomodarla a su comportamiento, "creyendo" firmemente que realmente les gustó la aburridísima y absurda tarea. Bem lleva razón en cuanto a las atribuciones pero no tanto en su deducción de que sea un proceso meramente cognitivo. Que es un proceso motivacional, como dijo Festinger, lo confirmaron Zanna/Cooper en 1974 con el caso de la píldora placebo (escribiendo algo contra sus propias convicciones): pues bien, el grupo que sabía que era un placebo fue el que cambió de actitud, al no tener una causa externa a la cual poder imputar su conducta contra-actitudinal. Algo que no cabía en la t.de la autopercepción (autoatribución), según la cual no habría diferencia entre los dos grupos. La tensión emocional era la diferencia.


Así pues, resumiendo, la t.de la auto-percpción explica cómo se forman las actitudes a través de la conducta  pero no cómo se cambian las actitudes ya existentes.


AUTOCONCEPTO Y MAGNITUD DE LA DISONANCIA


Aronson/Carlsmith, 1962-68, de la escuela de Festinger quisieron enmendarle la plana matizando que sólo se da disonancia cuando la conducta vulnera la imagen que uno tiene de sí mismo. Si, por el contrario, su conducta es "mejor" que su actitud (si realza su imagen más de lo que lo haría un comportamiento según sus convicciones) no habrá disonancia pues no contradirá su "autoconcepto". Para éstos reducir la disonancia es intentar la autojustificación. Un convencido de la necesidad de mentir no sufrirá tensiones cuando miente. Pero si no miente tampoco sufrirá stress. Los sujetos que engañaban a otros diciéndoles que la tarea aburridísima era divertida, se convencían a sí mismos de lo que decían para no ver mermada su autoimagen. Se trata de un proceso activo de cambio cognitivo, de autopersuasión, en defensa del Yo. De ahí que la disnonancia produzca actitudes persistentes.


Esta teoría sufre otras submatizaciones con las teorías de la auto-discrepancia (Higgins, 1989), de la auto-afirmación (Steele, 1988), de la auto-verificación (Swan, 1984). En todas ellas cuanto más peligrosa sea para el Yo la conducta realizada, más importantes serán las cogniciones que tal conducta genere. Así, en la subteoría de la auto-afirmación, tras una conducta contra-actitudinal, el sujeto intentará reducir la disonancia reafirmando una identidad positiva, o ayudando a otra persona, algo que realce su autoimagen como persona.


"New Look" de la t.d.c.


Cooper/Fazio en 1984 exigen dos condiciones para que el sujeto experimente la activación fisiológica que caracteriza la disonancia: 1. que el sujeto sea consciente de que la conducta tiene efectos no deseados o que le imposibilita alcanzar algo de interés; 2. que el sujeto se considere responsable de la acción (necesita sentirse libre para no tener la excusa de atribuir la conducta a causas externas).


Esta activación debe ser atribuida al comportamiento y etiquetada como negativa (malestar psicológico) para que se dé el proceso motivacional que lleva a la reducción de la disonancia. 


UN ENFOQUE RADICAL DE LA T.D.C.


Beauvois/Joule 1996) reafirman a Festinger del modo más mecáni​co posible. A mayor importancia de las cogniciones (consonantes y disonantes), más procesa​mien​to cognitivo. La tensión no se produce entre la cognición principal (generado​ra) y la conducta contra-actitudinal, sino entre la cognición generadora y las demás cogniciones (ejemplo de cognición generadora: sé que la tarea es aburridísima y he dicho que es divertida). Contra Bem y el New Look insisten en que la reducción de la disonancia no es cognitiva sino motivacional y que se trata de racionalizar, justificar, el comportamiento no de buscar la explicación causal.


Desde este enfoque han surgido 2 paradigmas:

1. El paradigma de la doble complacencia: aceptar la tarea aburrida y encima decir que es divertida son dos conductas contra-actitudinales, pero como son coherentes entre sí, reducen la tensión por disonancia. Realizar la tarea aburrida sirve como justificación del comportamiento contra-actitudinal. En la fórmula superior, al aumentar el denominador (por formar parte de la disonancia) disminuye la magnitud D.

2. La racionalización por la acción: racionalización cognitiva y racionaliza​ción conductual. La cognitiva es la clásica, cambiar las creencias para hacerlas consonantes con la cognición generadora. Pero también cabe la conductual: realizando una nueva conducta contraria a la anterior, más consonante con las creencias vulneradas. Esta forma de racionalización conductual explica la eficacia persuasoria de las técnicas de ventas del pie en la puerta o de la bola baja que veremos en el próximo tema 15. La racionalización y la repetición de la conducta son formas alternativas de reducir la disonancia, por eso, para que alguien repita una conducta hay que evitar que la racionalice, pues de este modo se reduciría su tensión por disonancia y no necesitaría realizar una nueva racionalización conductual.


Siempre que se nos intenta persuadir a actuar de una determinada manera (vga., a obedecer a un superior, a la Ley o a un anuncio publicitario), se nos induce a cambiar nuestras creencias (actitudes).

TEMA 15. LA PERSUASIÓN, INFLUENCIA SOCIAL INTENCIONA​DAPRIVADO 




(TÁCTICAS DE INFLUENCIA)


Se puede estudiar la influencia en función del objetivo (cambiar una conducta concreta o buscar cambios evaluativos que modifiquen muchas conductas) o en función del escenario, siendo éste la comunicación interpersonal o "cara a cara", o la dirigida a una audiencia (mitin), o la comunicación de masas. En el "cara a cara" intervienen al mismo tiempo el agente de influencia y su blanco, siendo la interacción bidireccional y dialéctica, lo que no ocurre en los otros dos que son unidireccionales. En la audiencia el agente recibe cierta información de aplauso o de rechazo. En comunicación de masas (medios de comunicación) el blanco sólo puede influir en el agente mediante su aceptación o su rechazo.


Seis principios de influencia: reciprocidad, escasez, validación social, simpatía, coherencia y autoridad. Se utilizan como Heurísticos para provocar respuestas automáticas.


Reciprocidad: Trata a los demás como te gustaría que te trataran a ti. Y para conseguir algo de alguien, hazle algún favor o regálale algo tú antes (aunque sea de mucho menos valor);


Escasez: a más escasez más valor, y más lo deseamos;


Validación social: es correcto, y te equivocas menos, si haces lo mismo que los demás;


Simpatía: Consecuencia de lo anterior, cuanto más agradable más influyente;


Coherencia: con nuestras actuaciones anteriores y con los compromisos adquiridos.


Autoridad: obediencia ante la coacción... y ante los símbolos asociados a la misma;


Estos principios son a) útiles y b) heurísticos (atajo cognitivo para reaccionar rápidamente) c) normas de convivencia valoradas socialmente d) se aprenden desde la infancia y e) los dominan los profesionales de la convicción (publicistas, vendedores, políticos, charlatanes...).

1. RECIPROCIDAD: corresponder a lo que los otros nos hacen, técnicas del "esto no es todo" y del "portazo en la cara". Es lo que hace la azafata en el Pryca cuando nos ofrece degustar una salchicha, nos predispondrá a comprarlas aunque no nos haga falta. La reciprocidad obliga tanto a dar como a recibir.  No sólo queremos más a quienes nos resultan agradables sino que nos dejamos convencer más fácilmente por aquéllos que antes se han dejado convencer por nosotros.

1.a) Esto no es todo ("regalitos de cebo") es la técnica (o táctica) por la que regalando algo menor (la salchicha de muestra) aumentamos su interés por el producto. Burger en 1986 vendía en un campus un pastel y dos galletas por 75 cents. en un puesto y en otro el mismo pastel por 75 cents. más dos galletas de regalo: éste vendió un 75% más que el primero. Lasa editoriales regalan relojes y agendas "sin compromiso", y más valiosos si va la pareja (sin la excusa de tener que consultar).

1.b) El portazo en la cara ("pedir mucho y luego menos, regateo"). Así, pedimos la luna, nos rechazan, y cedemos al rechazo rebajando la oferta, y si cedo, tú también debes ceder..., ya estamos en el regateo. Una difícil tarea fue aceptada por el triple en un grupo al que Cialdini en 1975 le había solicitado previamente otra tarea mucho más difícil (ir al zoo acompañando a delincuentes juveniles, aceptado tras negarse a tratar con dichos delincuentes dos horas semanales durante dos años). El que se niega cree controlar la situación, cree haber convencido al otro, y luego practica la magnanimidad del vencedor. La satisfacción que le produce haber "picado" le hace vulnerable ante experiencias análogas en el futuro ya que produce en el receptor:

· Responsabilidad sobre la decisión tomada

· Mayor satisfacción sobre el acuerdo final


Por contraste con la anterior, la segunda petición que puede ser absolutamente gravosa resulta ser relativamente liviana.


Pero ojo!, que la primera petición no sea desmesurada, pues si no es creíble su rechazo no será una concesión; que las dos peticiones sean semejantes, realizadas por la misma y con explicación de por qué se condesciende en la concesión, y que ambas peticiones sean contiguas, no distantes en el tiempo (el mismo día).

2. ESCASEZ: limitando las fechas de compra y el volumen de la oferta. La dificultad en el acceso aumenta el deseo de tenerlo. La teoría de la reactancia psicológica nos enseña que si coartan nuestra libertad se acrecienta nuestro deseo de recuperarla. Esa es la fascinación de lo prohibido, o de lo costoso. El heurístico que funciona es el de no dejar pasar la oportunidad. La teoría radical de la disonancia explica la continuidad en este comportamiento (racionalización conductual) y el ensalzamiento del producto costoso adquirido, para justificar nuestra conducta (la compra irracional, racionalización cognitiva). La película o libro censurado se difunde más. La información prohibida, clandestina, se difunde más, además de concedérsele más credibilidad. Wolf/Montgomery en 1977 comprobaron que un jurado fue más severo cuando se le proporcionó información sobre el reo y se le pidió no tener en cuenta tal información, que otro también informado pero al que no se le pidió ignorar la misma información.

3. VALIDACIÓN SOCIAL (tendencia a la imitación por la "comparación social"):La gente se ríe más cuando otros se ríen en la misma situación, de ahí las risas enlatadas en las series de TV. La risa ajena, además, nos hace sonreír y esta mueca facial nos induce a sentir la alegría que se expresa con tal gesto, con lo cual terminamos pasándonoslo bomba. Ya Festinger en 1954 elaboró su teoría de la comparación social según la cual buscamos la validación social de nuestra conducta mediante su homologación con la de los demás. Decir que ganamos atrae nuevos adictos, que buscan situarse donde esté la mayoría. Como esto ocurre entre semejantes, es por lo que se publican listas con nombres y fotos de quienes ya se han situado en el huerto a donde nos quieren llevar. Publicar noticias de suicidios incrementa los suicidios.

4. SIMPATÍA: componente afectivo de la actitud.


Aceptamos todo lo que se asocie a un estado placentero. La gente contenta se deja convencer más fácilmente (condicionamiento clásico). Después de una comida se hacen los negocios. Los políticos se fotografían con gente famosa y que provoquen simpatía. La simpatía se produce por el 4.a) atractivo, 4.b) la semejanza, 4.c) los halagos (sin exagerar) y 4.d) la familiaridad.


La belleza produce un efecto de "halo" que la hace influyente. Son mejor tratados los guapos que los feos, incluso en los procesos judiciales. También resultan atractivos los que comparten nuestras opiniones (en tema 17 se verá el paradigma del "grupo mínimo" por la mera categorización, Tajfel, 1981). Los halagos, si no son exagerados (increíbles) son siempre aceptados, en cualquier momento, sean falsos o verdaderos. En cuanto a la familiaridad positiva, la exposición repetida a un estímulo aumenta la atracción hacia él, el caso de la imagen "especular" (en el espejo vemos nuestro lado derecho en el izquierdo y viceversa) de Mita/Dermer/Knight en 1977 mostró que el modelo se prefiere en el espejo mientras que los demás lo prefieren al natural.

5. COHERENCIA y COMPROMISO, técnicas del "pie en la puerta", la "bola baja", la "legitimación de favores nimios". Este principio se basa en el deseo de ser y parecer una persona de actitudes y comportamientos consecuentes a lo largo del tiempo. Esto lo deseamos y necesitamos para utilizarlo como heurístico. Si logramos que alguien se comprometa con una acción, será fácil que lo repita.


El pie en la puerta: pedir un compromiso fácil y pequeño. Si acepta lo fácil, aceptará algo más costoso por coherencia (sería disonante negarse ahora).


El compromiso para que sea eficaz ha de ser público, la aceptación libre, y algo costosa. Al aceptar lo más fácil acceden a lo más costoso sólo para ser coherentes, para confirmar el rasgo que es hizo aceptar lo más fácil, caso de Freeman/Frazer, 1966, sobre los letreros en las puertas del lujoso barrio californiano.


La bola baja ("anuncios falsos", ofertas-cebo):


La táctica de la bola baja o bola contra la base se refiere al acuerdo sobre una base en el que, una vez alcanzado el acuerdo, se retira la base que le servía de sustento. Ahora que se le convencido de que lo compre resulta que ya no quedan, pero tenemos otros alternativos aunque algo más costosos.


En la técnica del pie en la puerta se pide acceder a dos comportamientos, el inicial y el final. En este de la bola baja se pide acceder sólo a uno, siendo mayor el compromiso. Aumenta su eficacia si las dos ofertas las hace la misma persona. Se da la justificación conductual en los comportamientos posteriores. En el caso de Joule, 1987 (pág.196), sobre "no fumar durante 18 horas", puede verse el compromiso previo alto, bajo y medio. Se basa en el principio de coherencia tambien.


Legitimando favores insignificantes ("la voluntá"), útil en colectas de beneficencia, consiste en estimular una conducta superior para no quedar como un tacaño.

6. AUTORIDAD: control de recompensas y castigos.


Asumimos que los que han legado alto tienen más capacidad y "autoridad". La estrategia consiste en aparentar autoridad sin necesidad de demostrarla. Más que al poderoso se obedece a los símbolos de fuerza y de poder, sobre todo a esos tres: los títulos académicos, la indumentaria y el entorno-decorado. Se respeta y atrae más el uniforme (o traje de fiesta o etiqueta) que el traje de paisano. No se apremia tanto al coche de lujo que tarda en arrancar ante el cambio de semáforo. Stanley/Milgram en 1974 se hicieron obedecer por un sujeto "torturador" que aumentaba el voltaje de la tortura declinando su responsabilidad en la capacidad y experiencia de quienes se lo mandaban.


COMPARACIÓN ENTRE LAS DISTINTAS TÁCTICAS


La eficacia de las distintas técnicas depende del contexto social. Sigue funcionado el timo de la estampita. El principio de coherencia es más eficaz en USA y el de validación social en Polonia, por ejemplo. En las elecciones políticas se usa más la técnica de coherencia, luego la de reciprocidad, luego la de simpatía... La táctica del pie en la puerta es más eficaz en personas de cultura individualista.


VULNERABILIDAD A LA INFLUENCIA


En 1988 se gastaron en todo el mundo en publicidad 225.000 millones de $, de los cuales 100.000 en EE.UU. Con los gastos indirectos la cifra se triplica.


Utilizamos el heurístico cuando a) éste es accesible, b) sufrimos sobrecarga informativa, c) la cuestión no es importante, d) nos faltan datos, y e) nos falta tiempo. Procesamos de forma automática, vía ruta periférica, los mensajes de publicidad.


Los mismos mecanismos para engañar son los que usamos para educar.


TEMA 16. GRUPOS


Dos cuestiones, para empezar: una, la discontinuidad entre la conducta individual y la grupal (no nos comportamos igual fuera que dentro del grupo), y dos, no todo conjunto de personas configura sin más un grupo psicológico social: tal grupo requiere 1) que los miembros del grupo compartan las creencias grupales (son creencias grupales las convicciones compartidas conscientemente que sean definidoras de la grupalidad, lo que se da mediante la categorización); 2) que se identifiquen como tales miembros del grupo, y 3) que compartan una acción (actividad) grupal coordinada, lo que implica una coordinación interna y un objetivo común. La 1ª y 3ª se subsumen en la 2ª: “somos un grupo”.


1.- El primer paso para la formación de un grupo es la categorización. El proceso de categorización influye en la percepción de estímulos físicos: las longitudes de las líneas de Tajfel (1963) eran exageradas cuando se las categorizaba en dos grupos distintos, simplemente el A y el B. También en este efecto de acentuación de diferencias interclase se produce con estímulos sociales en lugar de físicos:  el caso de los chicos y chicas de Doise (1972) cuando competían a nivel individual o a nivel "colectivo". Pero la categorización no sólo exagera las diferencias entre miembros de grupos diferentes y las semejanza dentro del mismo grupo sino que además es la base de la formación del grupo. La cohesión intragrupal crece en situaciones de competición. El argot o la manera de vestir son medios y formas de establecer fronteras intergrupales.


2.- En la conducta intergrupal percibimos a la otra persona como miembro de un grupo. La categorización homogeniza la conducta del endogrupo tanto como la percepción de los miembros del exogrupo. Si distinguimos a la persona, independientemente de su pertenencia a un grupo, puede darse el caso del secuestrado en el tren holandés que salvó su vida al escribir una carta de despedida a su familia, destacando con ello su identidad personal más que como miembro del grupo de los secuestrados.


3.- En la actividad grupal coordinada se puede actuar como grupo por creerse perteneciente a un grupo o se pueden formular 1º las creencias y luego formar el grupo. Los grupos existen porque satisfacen unas funciones que dificilmente podrían llevarse a cabo sin realizar algún tipo de actividad. Pueden distinguirse tres tipos de integración social (vínculos entre personas):


• a) la "ambiental", donde el medio proporciona los recursos necesarios, como la vecindad, lugar de trabajo, donde se da la proximidad física, o las "redes sociales" (de parientes y de amigos) cuyas normas establecen quién puede, y quién no, pertenecer a cada red. La formación de grupos tiende a ocurrir entre personas cuyas redes sociales respectivas tienden a solaparse.


• b) la integración "conductual", cuando los miembros del grupo dependen mutuamente entre sí para conseguir sus objetivos. Uno de ellos es el "ajuste inclusivo", la transmisión de la dotación genética a la siguiente generación. Otro importante es satisfacer la necesidad de evaluación del propio yo (para lo cual sirve la "comparación social" a fin de validar las propias creencias y la propia conducta, sirviendo para ello los grupos de "referencia", los modelos y los stándares), y


• c) la integración "afectiva", de sentimientos compartidos, donde la atracción es la clave, incluyendo la del líder. Pero en todos los casos se requieren actividades conjuntas.


En el tema del grupo como motor del cambio social se cita el caso de las alumnas de Bennington que se hicieron liberales a pesar del conservadurismo de sus familias de origen. Técnica de “decisión de grupo”: debate de grupo sobre un tema y cuando se han implicado se les facilita información para el cambio. 


Pero en ciertas circunstancias el grupo es un factor de resistencia al cambio. Es más, el grupo es refractario al cambio. Janis (1972) habló del "pensamiento grupal" con motivo del consenso necesario para lograr la cohesión del grupo, describiéndolo en tres categorías: la primera de puritanismo con menosprecio de los otros, la segunda de "ilusión de invulnerabilidad" como efecto de la "ilusión de la unanimidad" y “racionalización” y la tercera aplicando el aparato coercitivo: "presión hacia la uniformidad", "autocensura", "guardianes de la mente"..., en cuyo medio es tan fácil como peligroso un fuerte liderazgo. El grupo como motor del cambio se da cuando el "pensamiento grupal" marca esa dirección. 

Otro tema interesante es la socialización (grupal) de los nuevos miembros, en cuyo proceso se produce un compromiso y un cambio en la relación individuo-grupo denominado "transición de rol". El cuadro siguiente indica el modelo de las fases de socialización:

Fase
Conducta del grupo
Conducta del individuo
Transición de rol
Resultado final de la fase

1ª Investigación
Reclutamiento
Reconocimiento
Entrada
Nuevo miembro

2ª Socialización
Intentos de cambio del individuo por parte del grupo para que respete más los objetivos
Intentos de cambio del grupo por parte del individuo para atender más a sus necesidades personales
Aceptación
Miembro de pleno derecho

3ª Mantenimiento
Negociación de rol: asignación de un rol especializado dentro del grupo
Negociación de rol: adquisición  de un rol especializado dentro del grupo
Divergencia 
Miembro marginal

4ª Resocialización
Asimilación
Acomodación
Salida
Ex_miembro

5ª Recuerdo
Tradición
Reminiscencia
En ocasiones, estabilización del compromiso a un nivel bajo


La terminación de un estadio da paso al siguiente. La duración de cada estadio es variable.


Los seis estadios de la formación de (un nuevo) grupo (CICLO DE VIDA): 1. período de descontento, 2. suceso precipitante, 3. identificación con el grupo, 4. productividad grupal, 5. individualización,  6. declive grupal.

En 1. PERIODO DE DESCONTENTO: Los que formarán el nuevo grupo pertenecen a otro en el que se sienten indefensos.


En 2. SUCESO PRECIPITANTE: Aparece la señal para la formación del nuevo grupo y abandono del antiguo. Sirve de símbolo de todo lo negativo del grupo anterior. Los que se mantienen  en el antiguo se apartan de los que forman el nuevo. 

En el 3. IDENTIFICACIÓN CON EL GRUPO: La identificación con el grupo marca el inicio del mismo, establece barreras con otros grupos, impone la conformidad a las normas grupales, censura cualquier divergencia, provoca muestras públicas de lealtad al grupo, estimula la competición (confrontación) con exogrupos, restringe los contactos con los otros y afecta a la identidad del individuo por su pertenencia al grupo.


En el 4. PRODUCTIVIDAD GRUPAL: Los objetivos grupales son los protagonistas. Comienzan las diferencias entre integrantes por sus capacidades pero todos reciben lo mismo. Se admiten cooperaciones con otros grupos.


En el 5. PRODUCTIVIDAD GRUPAL: Crece el deseo de reconocimiento personal. Aparecen subgrupos y ahora el reparto es equitativo: cada uno recibe por lo que aporta. Se busca activamente la cooperación con exogrupos.


En 6. DECLIVE GRUPAL: Aparecen las dudas. Ya no hay miedo al rechado del grupo. Comienzan a desertar los más válidos. La debilidad es detectada y aprovechada por otros grupos.

TEMA 17. RELACIONES ENTRE GRUPOS


El tratar a alguien en función de su pertenencia a un grupo o categoría data de los 70. Se trata de la interactuación en cuanto miembro de grupo o de clase. Dos enfoques, el individual y el grupal, con dos aspectos cada uno: el motivacional y el cognitivo.






INDIVIDUO

teoría de la personalidad
       !

  paradigma



autoritaria

       !

raza-creencia

MOTIVACIONAL ---------------------------! ----------------------------------------- COGNITI​VO

teoría del conflicto realista
       !

teoría de la identidad social






  GRUPO             (también motivacional)


A nivel individual, y con ramalazo freudiano, el autoritario desplaza contra los grupos minoritarios la agresión que siente hacia la AUTORIDAD que le oprime. Cuanto más baja es la autoestima más altos son los prejuicios. La "indigencia cognitiva" produce sesgos en la percepción intergrupal. Los individuos que se distinguen pesan desmesuradamente en la imagen de su grupo en conjunto. El efecto de la "semejanza de creencias", importante en las relaciones interpersona​les, se traduce en el efecto de "pertenencia a una categoría" en las relaciones intergrupales.


En el paradigma "RAZA-CREENCIA" determina las relaciones entre los miembros de dos categorías raciales distintas por encima de la pertenencia a una determinada categoría, y ello se debe a que la atracción individual hacia un determinado miembro de una categoría social, a través de la semejanza de creencias, no va más allá del individuo en cuestión ni trasciende por tanto a la categoría en su conjunto. Si la ausencia de semejanza y la no pertenencia una categoría son las responsables de la discriminación, la primera es más relevante que la segunda.A veces el aumento en la semejanza en el plano grupal produce el efecto de aumento de la discriminación.


Los enfoques grupales se aplican en dos teorías: la del "conflicto realista de grupo" y la de la "categorización social (identidad social)", que veremos más abajo.


El proceso de categorización de Bruner -proceso cognitivo que agrupa a personas, objetos y acontecimientos equivalentes, cara a la acción a tomar- simplifica la realidad. En las líneas de Tajfel y Wilkes (1963) se acentuaban las diferencias y semejanzas cuando se las categorizaba como A como B. En la "diferenciación categorial" Doise (1978) distingue los niveles "conductual, evaluativo y de representaciones mutuas". Tiene prioridad el plano conductual. La TIS (Teoría de la Identidad Social) se toman en cuenta los aspectos motivacionales además de los cognitivos. La "competición social" de Turner persigue la "identidad social positiva". Lo que vimos en los primeros capítulos como "error último de atribución" (si ganamos es lo natural y si perdemos es mala suerte, al revés que los otros que si ganan es por suerte y si pierden eso es lo natural) se explica en las relaciones intergrupales por la autoestima que vinculamos a nuestra pertenencia a nuestro grupo que es el único chanchi-piruli.


El CONFLICTO REALISTA DE GRUPO: Sherif, campamentos infantiles -11 a 12 años- 1949/53/54, organizó grupos e inmediatamente se comportaban como tales (el grupo de dos niños contra dos niñas..., la competición provocada..., hostilidades, estereotipos, o la "meta supraordena​da": unir dos grupos con una meta común que no podrían alcanzar por separado,  para diluir los conflictos), prefiriendo sus colegas de grupo a sus amigos originales. La incompatibilidad de metas no es indispensable para la competición.


La TEORÍA DE LA IDENTIDAD SOCIAL es la más usada para explicar las relaciones intergrupales: según Rabbie/Horwitz la adscripción al grupo no es automática sino que se inicia compartiendo una misma suerte o los objetivos. Las condiciones mínimas básicas para que se dé la discrimina​ción intergrupal son: 

1. Ausencia de interacción entre individuos y/o grupo.

2. Decisiones relativas a miembros de uno u otro grupo en condiciones de anonimato (sólo se sabe del individuo que pertenece a un grupo: caso del "reo" de muerte entre unos secuestrados que se libró por escribir una carta a su mujer, lo que les hizo percibirle como "persona"),

3. Exclusión de interés propio de la persona 
que tomaba la decisión, de forma que no reportara beneficio material,

4. Posibilidad de contraponer y comparar la elección de estrategias de decisión racial con las tendentes a discriminar al exogrupo (ganar menos con tal de diferenciarse más).

5. Poner en juego respuestas que tuviesen importancia para los participantes.


El paradigma del grupo mínimo afirma que nace conducta de grupo por la mera categorización. De los experimentos realizados sobre MGC (máxima ganancia conjunta), MGE (máxima ganancia endogrupal), DM (diferencia máxima) y J (justicia), la MGE prevalece sobre la MGC si va acompañada de la DM. Si no va acompañada, se prefiere DM.


Tres conceptos importantes:

1. Competición social:

En la movilidad social el individuo intenta mejorar su posición social seleccionando libremente un grupo que le permita conseguir una identidad social positiva.


En el cambio social el individuo que no puede cambiar de grupo intentará cambiar el grupo entero en su conjunto.

2. La identidad social inadecuada se da cuando el grupo no le proporciona al individuo una identidad social positiva (y más si se compara con otro grupo, dentro de la estructura social). para paliar esta incomodidad el individuo intentará la:


• "movilidad individual", mudándose a otro grupo más valorado (estrategia individual); 


• "creatividad social", alterando o redefiniendo los términos de la situación comparativa (estrategia colectiva),

· bien mediante dimensiones alternativas de comparación (en campamentos juveniles los que tenían peores materiales añadían, fuera de programa, un jardín),

· bien invirtiendo los valores asociados con atributos del grupo (positivando los negativos y viceversa),

· bien cambiando el exogrupo con el que se hace la comparación:


• "competición social" intentando superar al exogrupo justamente en la misma dimensión (campo) en que éste se mostraba superior (estrategia colectiva).

3. La identidad social segura/insegura se da cuando no se perciben -/o sí se perciben- alternativas cognitivas al "statu quo" como consecuencia de diferencias entre grupos que se consideren inestables o ilegítimas. La percepción de la ilegitimidad/inestabilidad de las relaciones lleva a un aumento de la diferenciación intergrupal.


Dentro del desarrollo de la TIS, Turner distingue tres categorízaciones del Yo o autocategorización: como ser humano, como miembro del grupo social, y como persona individual. Las variaciones en el contexto de la interacción, determinan cual es saliente para el individuo y por tanto determinará su comportamiento.


Ultimas investigaciones en el ámbito de la TIS: las hay sobre efectos de las diferencias de status, de la legitimidad y estabilidad de tales diferencias, de la permeabilidad de las fronteras de grupo, diferencias intergrupales..., todas ellas tanto dentro del campo de las percepciones intergrupales como de la discriminación conductual. Mullen/Brown/Smith concluyen:


- a mayor status mayor identificación con el grupo (y mayor diferenciación);


- a mayor permeabilidad entre grupos menor identificación en los grupos de bajo status;


- a mayor posibilidad de subir de grupo menor identificación con el grupo inferior;


- cuando un grupo ve inestable su status se intenta el cambio de status de todo el grupo;


- a mayor permeabilidad e inestabilidad del status de un grupo menor la identificabilidad;


- la asignación ilegítima de un status bajo a un grupo produce una alta identificación (y más si los grupos no son permeables y su status inestable);

- los grupos con más poder discriminan más a favor del endogrupo que los más débiles (ensanchando y reforzando la base de la pirámide).


Bourhis distingue diferencias de status, el hecho de ser mayoría o minoría en temas de identificación y diferenciación intergrupal, y el poder, al que define como "el grado de control que un grupo tiene sobre su propio destino y sobre el de otros grupos". Y considera la teoría de la equidad y la de la privación relativa como complementarias de la TIS:


La teoría de la equidad ajusta la equivalencia entre lo que aporta un grupo y lo que recibe, en relación con los demás, y justifica, por ejemplo, las desigualdades de los grupos minoritarios porque son vagos y se lo ganan a pulso.


La teoría de la privación relativa trata de la percepción de tal ilegitimidad y de las acciones que se toman para intentar paliarla. La privación relativa intergrupal sirve para predecir acciones colectivas legítimas pero radicales.


TEMA 18. PREJUICIOS


Se estudia:
1. su sesgo como tema cognitivo,



2. su irracionalidad en su aspecto afectivo (emocional),




3. la discriminación, como actitud (y conducta).


Investigacion paradigmática la de Minard, en la mina de Virginia, 1952:


20% de los blancos discriminaban a los negros en la mina y la ciudad;


20% NO discriminaban a los negros NI en la mina NI en la ciudad;


el 60% restante no los discriminaba en la mina y sí en la ciudad.


explicación: en la mina se conocían y ayudaban; en la ciudad se imponía



        el prejuicio racial social global americano.


de donde se deduce que:


• el prejuicio no sólo es negativo y discriminatorio, sino que además


• va siempre contra un grupo (o individuo por pertenecer a un grupo),


• en un contexto concreto (varía según la situación: mina o ciudad).


DEFINICIONES:


Ashmore (1970): 1. fenómeno intergrupal; 2. de orientación negativa; 3. Injusto, sesgado y con generaliza​ciones excesivas, y 4. actitud intolerante.


Oskamp (1991) : actitud irracional/negativa/intolerante hacia otro grupo (afectivo).


Devine (1995) : 1. estereotipo (cognitivo), 2. prejuicio afectivo, 3. de conducta discrimi​na​toria.


El prejuicio como sesgo implica procesos cognitivos (generalizaciones excesivas) como la categorización y el estereotipo.


Categorización: arraigada tendencia a tratar a los demás como miembros de grupos y no como personas.


Estereotipos y sesgo endogrupal: el estereotipo aporta a la categoría la forma de comportarse los miembros de un grupo.


A Hamilton y Trolier (1986) debemos el concepto de error último de atribución: la conducta negativa de un miembro del endogrupo se explicará por causas externas/inestables, la positiva se deberá a causas internas/estables. De este modo, rechazando la explicación razonable de una situación concreta, se mantienen firmes las expectativas previas (los prejuicios).


Estos autores subrayan la estrecha relación entre los estereotipos y las categorías sociales (género, edad, clase, lugar de nacimiento...). Las categorías implican la asignación de rasgos de personalidad a las personas que caen en tales categorías. Los estereotipos complementan y llenan de contenido las categorías, ya que conocer la categoría a la que se pertenece ayuda a evaluar y a predecir la conducta. Prueba del sesgo propio del estereotipo es su influencia (distorsión) en los recuerdos sobre los miembros del grupo estereotipado, incrementando las "saliencias" de las fronteras intergrupales, intensificando la percepción dicotómica "nosotros/e​llos" y encontrando explicaciones contrarias sobre conductas idénticas, según sean de miembros del exogrupo o del endogrupo: error último de atribución.


Maas (1989) añadió que las conductas negativas del exogrupo se codifican de manera abstracta, genérica, mientras que las positivas se codifican de manera concreta (los gitanos tienen una “conducta agresiva”, no dan un “puñetazo”), con lo que la asimetría explicativa (error último de atribución) llega hasta el uso del lenguaje. Las conductas codificadas en abstracto son estables y resistentes al cambio, mientras que las codificadas en forma concreta pueden ser explicadas situacionalmente.


Blascovitch (1997) señaló que "las personas con más prejuicios son las más preocupadas por la identificación del endogrupo" (experim. con fotos de caras claras y otras ambiguas, con las cuales tardaban más en decidirse por su categoriza​ción), dado su mayor temor a identificar como propios a miembros de un exogrupo.


DESCATEGORIZACIÓN Y RECATEGORIZACIÓN (Gaertner, 1989).


Descategorizar es (o resulta de) tratar a miembros del exogrupo de forma personalizada. Poner de manifiesto su diversidad de opiniones (si no piensan igual, no actúan igual), o pedir a los miembros del endogrupo que piensen en ellos como personas individuales.


Recategorizar es aceptar en nuestro grupo a miembros del exogrupo. Crear subgrupos con personas del endogrupo y exogrupo o crear una entidad superordenada para todos (cooperación para conseguir un objetivo común que no alcanzarían por separado).


En los dos casos lo que se pretende es romper la respuesta categorial y, con ello, reducir el sesgo intergrupal. La mayoría se inclinan en favor de la segunda, la recategorización, por los siguientes motivos:

1. se hacen más positivas nuestras evaluaciones del exogrupo sin mermar las del propio;

2. nos comportamos como grupo, más que como personas, lo que no debilita nuestra identidad social; 

3. no resulta necesario ver a los miembros del exogrupo como individuos.


Mientras que en la descategorización se introducen cambios en nuestra percepción del exogrupo al explicar algunas de sus conductas personales de forma distinta de las de su "identidad social" (categorías), realizando comparaciones desde el "yo" personal en lugar del "nosotros" grupal, modificando las evaluaciones anteriores de los miembros anteriores del endogrupo sin mejorar por ello las de los miembros anteriores del exogrupo.


EL PREJUICIO COMO ACTITUD NEGATIVA


Oskamp (1991) dividió las encuestas sobre racismo en tres apartados:

1. la distancia social: por contacto entre grupos (vecindario, clubs, transporte público...);

2. la igualdad de tratamiento: aceptando principios de discriminación/no discrimina​ción en distintos ámbitos de la vida social (trabajo, residencia, noviazgo, elección de colegios...);

3. la puesta en práctica de los principios de igualdad: actitud de colaborar y apoyar medidas políticas concretas anti-discriminatorias.

Schuman añade:

4. Las creencias sobre la desigualdad y

5. La acción afirmativa.


El manejo de la impresión es un término acuñado por Devine en 1995 (es como si se aplicara la teoría de la "disonancia cognitiva" individual de Festinger en el ámbito de las relaciones inter-grupales), a saber: la contradicción entre las aparentes convicciones anti-racistas de los ciudadanos (casi nadie es abiertamente racista, casi nadie lo admite, casi todos protestan verbalmente lo contrario, por el único motivo de que estaría mal visto) y el comportamiento real tan racista o más que siempre en la vida cotidiana (Pérez y Dasi, 1996).


El "manejo de la impresión" es un modelo teórico que trata de verificar porqué existen diferencias entre lo manifestado y lo medido en racismo, siendo la medida afectiva (EMG) la más eficaz.


Hay otros 6 modelos que se centran en las personas que han cambiado de actitud:

1. el racismo moderno o simbólico (Kinder y Sears, 1981, McConahay, 1986): no acepta la "acción afirmativa” que fomenta el empleo de minorías, los pobres son unos vagos. Procla​ma su liberalismo y progresismo pero no apoya ninguna medida concreta en favor de las minorías: subvencionarlas iría contra las leyes sagradas del mercado y del principio de igualdad de oportun​idades...

2. la ambivalencia (Katz, 1981 y Katz y Hass, 1986): albergando valores contradictorios entre sí: igualitarismo frente individualismo (igualdad de oportunidades, por ejemplo, junto con la justicia social o el mismo igualitarismo, bien entendido). La "dualidad actitudinal" consiguiente provoca el malestar psicológico conocido, como efecto de la inconsistencia, y ante la inestabilidad conductual y la amenaza a la autoestima, se reacciona "amplificando la respuesta", activando la intensidad de la respuesta como compensación de la contradicción interna soportada.

3. el racismo aversivo (Gaertner y Dovidio, 1986): dada la incoherencia entre lo que se enseña y lo que se practica, se compensa la actitud contradictoria negativa con otras respuestas positivas (recoger fondos para negros víctima de una inundación). Es propio de estos casos que las respuestas negativas pasen inadvertidas  para la propia persona prejuiciosa.

4. el modelo de la disociación (Devine, 1989): entre los estereotipos (rasgos asignados a una categoría social particular, son culturales y de aplicación automática) y los prejuicios (creencias, actitudes, convicciones, personales). Alguien que no quiera ser víctima de los prejuicios no sólo ha de esforzarse en afianzar criterios propios en contra de los vigentes, sino que también deberá luchar por controlar la aplicación automática de los estereotipos. Las creencias personales "prejuiciosas" representan el grado de aceptación del contenido de un estereotipo negativo.

5. el prejuicio sutil (Pettigrew y Meertens, 1995, Rueda y Navas, 1996): admiten sus prejuicios solamente en los casos en que pueden argumentarlo razonablemente. No se muestran "prejuiciosos" pero tampoco aceptan cambios en las vigentes relaciones inter-grupales.

6. el conflicto socio-cognitivo (Pérez y Dasi, 1996): La minoría que acepta el prejuicio (lo manifiesta y lo practica) sabe que la mayoría lo practica aunque no lo manifieste de forma explícita.

¿PARA QUE SIRVEN LOS PREJUICIOS? (función actitudinal de los prejuicios):


Para sentirse uno mejor consigo mismo. Fein y Spencer (1997) defienden esta idea de la defensa de la autoestima, sobre todo cuando se percibe la existencia de amenazas a la propia imagen. El prejuicio, como actitud que hemos admitido que es, es, pues, "autoafirmante".


Desde esta perspectiva ayudar a las personas a autoafirmarse debería servir para reducir sus manifestaciones de prejuicios. En otras palabras, si se brinda a las personas prejuiciosas la oportunidad de afirmar su yo, se debilitaría la asociación entre las amenazas a su autoimagen y el recurso consiguiente a la manifestación de sus prejuicios.


LOS PREJUICIOS EN LAS RELACIONES INTER-GRUPALES


¿Se acabarían los prejuicios si la mayoría cambiara su actitud hacia la minoría? No.


El tema es más complejo. Una vez manifiesto el prejuicio, la minoría adoptará una postura de recelo y de desconfianza, con lo que resulta irreversible la incomunicación. Dada su existencia, no se admitirá ya prueba en contrario: un no prejuicioso será tachado de hipócrita o de querer dar buena imagen, con lo que se niega toda posibilidad de cambio (Major y Crocker, 1993). Además no todas las víctimas del prejuicio se evalúan de la misma manera. Sin embargo, como prueba el experimento de Minard en la mina de Virginia, el prejuicio no es constante sino sujeto a un contexto... Profundicemos en el tema mediante el estudio del prejuicio como emoción social asociada a la identidad social, de Smith, 1993, y el proceso de aculturación de Bourhis, 1997.


El prejuicio como emoción social (appraisal):


Cuatro elementos de la cadena discriminatoria: a) appraisal, apreciación; b) "emoción”; c) conducta (tendencia a la acción discriminatoria) y d) el "contexto intergupal".


Los appraisals no tienen por qué ser conscientes: La emoción sigue al appraisal como efecto de una conducta del percibido que es inconsistente con algo importante del perceptor (tiene que afectar a su "Yo personal", el cual es distinto del "Yo social": también caben emociones en función de la pertenencia a un grupo). A diferencia del prejuicio que es negativo y que desemboca en una visión genérica, el prejuicio como emoción social desencadenada por un appraisal va unido a la situación. Ello explica que pueda haber sentimientos negativos y otras veces positivos hacia el grupo minoritario, según la situación concreta o contexto de cada caso.La emoción social surge con motivo de la identidad social -pertenencia a un grupo- y va dirigida hacia un exogrupo.


Smith (1993) describe la "repulsión" como situación de evitación desencadenada por un appraisal sobre el otro grupo como infractor de normas de nuestro grupo (normalmente se trata de miembros de status más alto que el de los que son objeto de la repulsión).


El proceso de aculturación:


Aculturación: cambio cultural por efecto de contacto entre dos grupos culturales distintos: se llama "aculturación psicológica" cuando afecta no sólo al grupo sino a sus individuos, cuyos cambios psicológicos (lengua, religión...) y stress (de aculturación) se denominan "desplazamientos de conducta". El integrando puede ajustarse acomodándose, reaccionar intentando modificar el medio, o retirándose (escapando).


Cuando un nuevo grupo llega a un país en  que existen otras culturas asentadas, generalmente en principio no suelen ser acogidos como ciudadanos de plena derecho (grupo no dominante). La situación de este nuevo grupo no es independiente de las actitudes y orientaciones del grupo dominante. Este es el que permite o rechaza la participación de los distintos grupos no dominantes en las instituciones. Se estudian los “conglomerados de ideologías estatales” sobre prácticas de integración, el las cuales siempre existe una expectativa de que los inmigrantes adopten los valores que el país de acogida considera básicos, siendo los principales según Bourhis (1997):

1. Pluralista: en la que hay una disposición del estado a prestar apoyo financiero a los grupos minoritarios para mantener su distintividad  cultural y lingüística.

2. Civica: no se apoya financieramente el mantenimiento de la cultura, pero se acepta y se apoya la no interferencia en ella.

3. Asimilacionista: acepta el principio de no interferencia, pero se reserva el derecho a intervenir en ciertos casos. Busca el “hombre universal”.

4. Etnicista: opuesto al pluralismo. Establece límites a la adquisición de ciudadanía, apelando generalmente a la religión o la etnia. Solo admite inmigrantes “selectos”. 


Como estrategias de adaptación hay cuatro orientaciones de aculturación clásicas para contestar a las preguntas:

· ¿Merece la pena mantener la propia cultura?

· ¿Se le atribuye valor al establecimiento de lazos estrechos con los acogedores?

Las orientaciones que se analizan a continuación dan diferentes respuestas a estas preguntas:


a) asimilación (NO/SI): con abandono de su propia identidad cultural;


b) integración (SI/SI): aceptando nuestros valores sin renegar de los suyos propios;


c) orientación o separación (SI/NO): idem que el anterior pero haciendo prevalecer los propios (si esta orientación la impone el grupo mayoritario dominante estamos ante una "segregación")


d) marginalización (NO/NO): ni acepta nuestros valores ni mantiene los propios (si esta orientación la impone el grupo mayoritario dominante estamos ante una "exclusión").


Estudios psicosociales sobre inmigración:


Los estudios de Martines que se centran en la inmigración en España recogen 3 grupos de investigación:

1. Población-objeto: inmigrantes

2. Grupo estratégico del país de acogida: organizaciones que se ocupan de los inmigrantes

3. La población receptora propiamente dicha.

Estudios sobre 600 inmigrantes en Andalucía entrevistando: inmigrantes: 50% se sentían rechazados, instituciones y grupos andaluces: del 60% al 80% se sentían rechazados. En al población los motivos detectados eran: competencia laboral, diversidad cultural, racismo, xenofobia, inseguridad ciudadana.


TEMA 19.  PSICOLOGIA AMBIENTAL



(Y PROCESOS PSICO-SOCIALES)


El tema es el estudio del entorno en los procesos básicos del comportamiento individual y social, así como el mejoramiento de la relación entre personas y comunidades con sus habitats. O sea: "los procesos sociales derivados de las relaciones entre las personas, grupos sociales, sus entornos y los recursos disponibles". Los "productos" de la interacción entre personas y su entorno son "psico-socio-ambientales".


Las “certificaciones ambientales” o “etiquetas ecológicas” en los productos, tienen como finalidad trasladar al ciudadano la responsabilidad del control de la conducta ambiental de las empresas (el consumidor comprará o no los productos).


Ya en 1911 el alemán Hellpach trató el tema en su Geopsyche, estudiando los efectos del entorno geográfico, las condiciones climáticas y las condiciones de vida en la ciudad. De los años 50 a los 80 la psicología ambiental se centraba en el entorno construido. En los 90 se pasa de una "psicología de la arquitectura" a una "psicología ambiental verde", imponiéndose la tesis de Brudtland sobre el "desarrollo sostenible" (1987: utilización de recursos renovables para que no se prive de recursos a las generaciones futuras).


Altman y Rogoff (1987) distinguieron cuatro "metaparadigmas", según que la perspectiva sea individualista, interaccionista, organísmica/sistémica y transaccionalista.

ENTORNO FÍSICO E INTERACCIÓN


Privacidad es el "control selectivo de acceso a uno mismo o al grupo de uno". El aislamiento implica alejarse de la gente, y eso lo distingue de la soledad. La privacidad puede tomar la forma de pasar inadvertido (anonimato), no dar información a los demás (reserva) o reducción del contacto con el resto de la gente que no forma parte del grupo al que se pertenece (intimidad). 

Implica regular el contacto (soledad y aislamiento) o regular la información que se ofrece (anonimato y reserva).

Se busca un equilibrio entre la privacidad deseada y la obtenida:

· Cuando la deseada es mayor a la obtenida: hacinamiento

·     “        “       “        “  menor   “       “        : aislamiento social.

Para obtener un determinado nivel de privacidad las personas utilizan mecanismos verbales, no verbales, ambientales o socioculturales.

De entre los mecanismos ambientales para conseguir privacidad destacan:

· La conducta territorial

· El espacio personal.


La conducta territorial abarca comportamientos que van desde el concepto de privacidad al de "apego al lugar", pasando por el hacinamiento o la "apropiación del espacio" ("que entronca el mundo de lo simbólico y la identidad de las personas y los colectivos sociales").

Para señalar su territorio, los animales lo hacen con el orín u otras secreciones, mientras que el ser humano utiliza símbolos. Tenemos territorios primarios (nuestra casa), secundarios (nuestro asiento en la oficina) y públicos.


La proxemia (Ed.Hall, 1966) es el estudio del espacio como medio de comunicación inter​personal. "Espacio personal" es la zona que nos rodea y al que prohibimos acceso sin autorización. Incluye el contacto visual y la orientación corporal. La distancia interpersonal se gradúa desde íntima a pública, pasando por la personal y social. La distancia interpersonal incluye contacto visual y orientación corporal.


"Densidad" es la percepción directa del espacio disponible. "Aglomeración" es una evaluación subjetiva del tamaño del espacio percibido como insuficiente. La alta densidad interpersonal puede no ser percibida como negativa (aglomeración), como por ejemplo en un concierto de rock.


En la apropiación del espacio para Korosec (1976) hay un proceso temporal y dinámico de interacción del individuo con su entorno.

· Del apego al lugar tratan Altman y Low (1992).

·  Pol (1996) propone un modelo explicativo de dos componentes, el

· comportamental o de acción-transformación, en el que hacemos nuestro un espacio en principio ajeno y lo dotamos de significado en la interacción con los demás (propio de la infancia), y el de la

· identificación simbólica por las que nos reconocemos en el espacio transformado como parte (continuación) de nuestra identidad. Se da más en los viejos cuyo traslado puede ser fatal.

CONDICIONES AMBIENTALES, ADAPTACIÓN Y ESTRÉS


Las alteraciones del entorno (tanto por defecto de estimulación como por sobrecarga de estímulos, ruido, clima, hacinamiento..., según el nivel de "arousal"o de estimulación) pueden alterar el rendimiento según una relación en U invertida como postula la ley de Yerkes-Dodson .


Las reacciones ante el stress ambiental son objeto de la teoría de la indefensión aprendida (Seligman, 1975), la atribución de las causas (dolencias...) a las condiciones ambientales (Williams y Less-Haley, 1993), o el locus de control (Miller y Norman, 1979). (El "locus de control" lo define el glosario como "percepción del control basada en la expectativas...").


En el estudio de Selye (1956) sobre el stress sistémico se establecen tres fases en el GAS (Síndrome General de Adaptación): alarma, resistencia y agotamiento.


VECTORES AMBIENTALES:


Se refieren a cuatro: 

1. ruido y vibraciones,

2. temperatura y condiciones atmosféricas,

3.  contaminación y 

4. radiaciones.


El ruido y las vibraciones produce trastornos en la relación de U invertida mencionada (!), sobre todo a partir de los 70 decibelios y no digamos si sobrepasan los 90. Produce perturbaciones en el sistema neurovegetativo. 

El término “ruido” siempre es negativo, pero el sonido correspondiente no siempre lo es (discoteca), depende de factores personales, por ello se habla más que de ruido de niveles sónicos o acústicos. Es más molesto el ruido intermitente e imprevisible. 

La actitud de la persona frente a la fuente productora de sonido, su implicación y su situación modulan la consideración de un sonido como agradable o molesto.


La temperatura es inaguantable por encima de 35º y debajo de -15º, aunque ya por debajo de los 13º se reduce la eficiencia en las tareas. En temperaturas elevadas se incrementa la activación y desciende la atracción interpersonal. Las consecuencias sobre la salud: 

· Golpe de calor: cefaleas, nauseas, delirio, confusión, coma...

· Astenia por calor: cefaleas, cansancio, irritabilidad, perdida de apetito, insomnio...

La temperatura objetiva depende de factores ambientales, la temperatura percibida de factores personales y culturales.


La contaminación es especialmente peligrosa al seguir dañando a pesar del habituamiento. La contaminación lumínica (luz artificial) produce trastornos por alterar el ciclo día-noche (luz-oscuridad), gran regulador de la vida social y laboral. Causa problemas tanto en plantas como animales y humanos. 


La radiación produce efectos como la ionización negativa del aire y posible mutación en las células (cáncer) aunque puede ser positiva como en el caso de las tormentas. El gas incandescente de las luces fluorescentes que general rayos UVA, aerosoles, la radioactividad de ordenadores, teléfonos móviles, microondas y otros electrodomésticos, el ozono que producen las fotocopiadoras, o la falta de ventanas, son factores que la OMS califica como "síndromes del edificio enfermo".


PERCEPCION (Y COGNICION Y EVALUACION) AMBIENTAL:


Desde la percepción ambiental aparecen cuatro teorías: 

· la de las "propiedades del ambiente que despiertan la capacidad exploradora", de Berlyne, 1960; 

· la del "funcionalismo probabilista" de Brunswick, 1956; 

· la "ecológica" de Gibson, 1979, quien llamó "affordances" a las percepciones directas de los atributos funcionales del ambiente, y 

· la teoría "transaccional" de Ames, 1951 (relación bidireccional entre los atributos ambientales y la experiencia ambiental).


La percepción ambiental, propia de la Gestalt, incluye la cognitiva, la afectiva, la interpretativa y la evaluativa.

La percepción ambiental afectiva (emocional, actitudes ambientales) se refiere a los sentimientos favorables o desfavorables en relación con alguna característica del ambiente físico (Holahan, 1982) e incluye temas como el interés y preocupación por el entorno o como el de los recursos energéticos y naturales. 


En la cognición ambiental usamos los "mapas cognitivos" del neoconductista Tolman en 1948, confirmados por el urbanista Kevin Lynch en 1960. 

Desde el significado ambiental, el término place-identity de Proshansky (1983) pone en relación los procesos sociofísicos del entorno con los procesos de identidad. (En la frase de Ortega y Gasset: "yo soy yo y mis circunstancias", Proshansky incluye en las circunstancias "los lugares en los que hemos sido y somos".) Proshansky entiende el término "place-identity" como una subestructura de la estructura general del self (-mismo, uno mismo, el sí mismo) de una persona.


La interpretativa (significado ambiental) hace referencia a correlatos emocionales, afectivos y simbólicos derivados de la experiencia ambiental, como la "apropiación" del lugar, el "apego al lugar", la "identidad y significado espacial", el "simbolismo espacial"...


En cuanto a las actitudes y valoración ambientales se constata que también el entorno es objeto de creencias, sentimientos y valoraciones positivas o negativas y todo esto influye en la forma en que los humanos se comportan y relacionan con sus entornos. 

La valoración ambiental incluye juicios ampliamente compartidos sobre un entorno ("environmental assessment", y si es de carácter más particular, "environmental appraisal"), la calidad ambiental (medidas según índices EQI -objetiva- y PEQI -percibida-), las preferencias de paisajes, percepción del riesgo o la configuración espacial (abierto/cerrado, definido/indefini​do).


APLICACIONES A LA VEJEZ, HOSPITALES/CARCELES Y COLEGIOS


En la vejez, un nuevo ambiente requiere nuevos referentes espaciales simbólicos.


Pastalan llama “rango de hogar” al nº de situaciones conductuales familiares que la persona vive en la nueva situación. Este cambio supone una mayor mortalidad incluso entre los que cambian voluntariamente de hogar. Se atenúa:

· Si el traslado supone una mejora de ambiente.

· Si puede controlar la elección del nuevo hogar.

· Si existe una preparación pre-reubicación.

Proshansky dice que si bien la reubicación es mala por el alejamiento de los familiares, si los ancianos viven en un vecindario hacinado y deteriorado desarrollan vínculos con los vecinos que sustituyen las relaciones de parentesco.


En las denominadas Instituciones totales, como hospitales y cárceles, muchas personas son encerradas juntas por mucho tiempo con un sistema de vida administrado y sin posibilidad elemental de apropiarse de su espacio. El enfermo no tiene privacidad, ni identificación, ni elige el tipo de comida. El diseño del hospital es el que conviene al médico. Los que tienen ventana al exterior se curan antes. En la cárcel no se rehabilita nadie, sólo se les castiga. En reformatorios, la apropiación de espacio de los internos es util para la resocialización y rehabilitación.


En los colegios hoy prima el juego la necesidad de expresión libre y el espacio exterior. Es fuerte la disonancia entre la casa y el colegio. La escuela de gran tamaño para unos es alienante y para otros refuerza la "afiliación institucional".


GESTION AMBIENTAL


Es la gestión que incorpora los valores del desarrollo sostenible. "Nadie se siente culpable ni siquiera incómodo por no asumir un valor de competencia si éste no es compartido por un grupo del cual deseamos formar parte" (García y Dolan, 1997).


Castells llama "estrategias individuales de supervivencia" al individualismo exacerbado propio de sociedades invertebradas socialmente, por muy bien que estén organizadas funcional​mente, con menoscabo de la solidaridad y consiguiente descontento, insatisfacción y "desviación social". A una sociedad así no se le puede pedir que sea "sostenible". Los desequilibrios sociales impiden la "sostenibilidad".


La educación ambiental, la gestión política y la gestión empresarial son imprescindibles e inseparables para buscar la calidad de vida actual sin hipotecar el futuro.


Instrumentos para la gestión ambiental son: la SGA (sistema de gestión ambiental), que comprende las "ecoauditorías"y las "certificaciones ambientales", la EIA (evaluación del impacto ambiental), la AA (auditoría ambiental) y la ACV (análisis de ciclo de vida).


El objetivo de la SGA es la política ambiental, que incluye responsabilidades, procesos y recursos. Sus procesos (o etapas) son cinco: concienciación, compromiso (formulación de la política ambiental), organización de la gestión, su implementación (control) y  verificación de su cumplimiento (auditorías, comunicación, marketing...).

La AA (Auditoría Ambiental) permite la evaluación sistemática documentada de la eficacia de la organización del SGA y los procedimientos.


La EIA es el instrumento para la gestión preventiva del medio ambiente. Incluye un inventario ecológico y social, la evaluación del impacto ambiental (previa a la autorización de la intervención) y la declaración del impacto.


La Administración Pública se sensibiliza cuando de la EIA depende una toma de decisión política en temas controvertidos (residuos ambientales, vertederos..., de efecto NIMBY: no en mi patio trasero, Not In My Back Yard).


El ACV se centra sobre productos concretos, no sobre la actividad global y es pre-requisito para la concesión de "ecoetiquetas".


Las acciones ambientales de las organizaciones empresariales incluyen el EMAS (sistema europeo de ecogestión y ecoauditoría) y las NORMAS EN ISO 14001 (sistema de certificación ambiental internacional de tipo no gubernamental).


TEMA 20.  CONDUCTAS COLECTIVAS Y MOVIMIENTO DE MASAS. RUMORES Y CATASTROFES.


Se trata de conductas de multitudes o masas basadas en coordinaciones espontáneas y que tienen efectos sociales importantes, muchas veces no buscados voluntariamente. Un rumor que genera agresividad "legítima" la violencia colectiva como ocurrió en París en los 60 con la masacre por la policía de 200 argelinos de una manifestación, "justificada" por el rumor del asesinato de un gendarme. Los argelinos en Francia apoyaron desde entonces la línea dura del FLN (un efecto no buscado).


Rumor es la transmisión oral colectiva de proposiciones o creencias sin pruebas, que se da por cierta, y que se expande rápidamente (los estímulos negativos son percibidos con mayor intensidad). Es un proceso de dispersión de información que permite la resolución colectiva de un problema. El rumor es un hecho en sí mismo, o crea un hecho, más que responder a uno pre-existente. Para algunos todo rumor es falso (si no, no sería rumor sino información). El rumor es un proceso de interacción entre procesos cognitivos intra-personales y procesos sociales inter-personales. La mayoría de los rumores son de contenido negativo.


"La transmisión inter-personal intensifica los efectos convencionales en la memoria": Dias (1997) mostró la correlación entre rumor/memoria colecti​va en su experimento con portugueses sobre la colonización americana por los maravillosos portugueses y los asesinos españoles. Las leyendas son rumores cristalizados: los rumores que informan sobre el pasado son manifestación de la memoria colectiva.


El rumor es una manifestación de procesos grupales/colectivos, como lo son los conflictos entre grupos, o los estereotipos intergrupales o las reacciones a las diferencias de status y de poder entre grupos. Con ellos se critica o cuestiona a los detentadores del poder y la riqueza. Así son temas de rumores los complots para la toma de poder, la corrupción de los poderosos, las enferme​dades, las penurias, los miedos a la minorías mal integradas cultural​mente... Todas las minorías con cierto poder económico, una marginalidad social y un status incierto tienden a ser víctimas de rumores negativos y violencia colectiva, como los judíos en todo el mundo o los chinos en Indonesia o en Australia. Un 35% de negros encuestados pensaban que el SIDA era un invento de laboratorio blanco para eliminar afroameri​canos


La convención o reconstrucción de la memoria de acuerdo con valores y hábitos culturales se hace más rápidamente cuando la información se transmite de una persona a otra que cuando la misma persona recuerda varias veces un material. Experimentalmente se verifica que se recuerda más fácilmente por transmisión el rumor que está de acuerdo con los estereotipos.


Allport indica que los factores de la circulación de rumores son:

· Importancia para los sujetos

· Ambigüedad informativa


Rosnow afirma que los rumores circulan en función a 3 factores: 

1. Incertidumbre

2. Credibilidad

3. Ansiedad

El rumor atenúa la tensión provocada por la ambigüe​dad cognitiva y consiguiente incertidumbre general. La retransmisión del rumor es una manera de validar las propias emociones y actitudes. Pero la validación requiere imputar al rumor certeza y/o credibilidad. Por otra parte, el rumor sirve para expresar la tensión emocional de ansiedad asociada a la percepción de un hecho negativo o amenazante; así los "ansiosos" transmiten más rumores.


En cuanto a la relevancia del tema objeto del rumor, se transmiten mejor las menos relevantes. Una relevancia mayor, o mayor implica​ción del sujeto, le hará procesar más y mejor la información antes de retransmitirla (contra Allport, que lo consideraba uno de los elementos fundamentales, la experimentación demuestra que cuanto más relevante es menos se transmite).


Por último, el impacto social del rumor es mayor cuanto más se transmite: a mayor frecuencia del mismo rumor recibido, mayor será la frecuencia del rumor retransmitido. Y la mera repetición refuerza la creencia. 


CIRCULACION DE LOS RUMORES


Muchos rumores circulan con gran rapidez y la transmisión oral muchas veces complementa a la transmisión por los medios de comunicación.

En sólo 5 horas se enteró el 99,8% de la gente en USA del asesinato de J.F. Kennedy.


La repetición serial del rumor (presión social) produce cambios en la información según sesgos y prejuicios: es el caso de Allport/Postman (1947, 1982) de la foto de un blanco que agrede con una navaja a un negro bien vestido, interpretada por los blancos al cabo de seis repeticio​nes como una agresión por un negro indigente con una navaja en la mano. En la cadena serial, en la sexta transmisión no queda más del 25% de la información original. Y ello se debe a un proceso de 

1) "nivelación" (se ignora parte de los atributos), 

2) de "acentuación" (se retienen elementos que devienen en centrales), y 

3) asimilación, elaboración o "reconstrucción" (elabo​rándose atributos congruentes con el central).

Sin embargo la concentración de la información en la transmisión no siempre se mantiene; a veces se amplía (cotilleo sobre artistas) o se transmite de forma fidedigna.


Otro ejemplo, la noticia del diario alemán Kölnische Zeitung: al caer Amberes en Alemania "se echaron las campanas al vuelo", se retransmitió por Le Matin: "el clero de Amberes fue obligado a echar al vuelo las campanas"; el Times: "expulsados los curas belgas que se negaron a tocar las campanas"; el Corriere de la Sera: "condenados a trabajos forzados los curas que se negaron a tocar las campanas"; Le Matin: "curas belgas colgados cabeza abajo como badajos de las campanas por negarse a tocarlas" al caer Amberes. Se retiene un elemento (las campanas al vuelo) y se asimila la noticia al estereotipo del alemán violento y sanguinario.


Otro fenómeno típico es que los rumores se atribuyen a fuentes creibles (las que tienen más impacto son las confidencias no queridas y las fuentes “seguras”).


Si el 80% transmite un rumor, sólo un 25% retransmite los des​mentidos, lo que demuestra la asimetría entre el impacto de lo negativo sobre lo positivo. El desmentido NO tiene mucha fuerza.


Y, por extraño que parezca, los mejor informados y más integrados son los más propicios a retransmitir los rumores (¿por ejercer de informado​res?). Lo de la integración parece más coherente: cuanto más integrados más se defienden.


FUNCIONES DE LOS RUMORES (de nuevo Allport/Postman (1982).

1. catártica: expresando la emoción se descarga la ansiedad;

2. como justificación de la emoción: se valida la emoción;

3. explicativa: interpretar el significado del hecho racionaliza la emoción;

4. pragmática: justifica (refuerza) al grupo y sus acciones

5. excitante: la gente se aburre y el rumor rompe la rutina.


Otras funciones serían la de encontrar las causas (chivos expiatorios), la diferenciación social (los culpables son los otros), la justificación de nuestras acciones (de otro modo condenables: castigar a los "culpables"). La ansiedad, el miedo, la agresividad, la inseguridad, incertidumbre... son el caldo de cultivo y el buen medio transmisor, con el fin de liberarse de la angustia.

 
Para Rosnow (1991), Berscheid (1994) o Emmler (1995), la transmisión de los rumores (negativos) refuerza la afectividad negativa. Más que apaciguar la ansiedad, ¡se trata de justificarla y homogenei​zar afectiva y cognitivamente al grupo! . Por eso los rumores refuerzan, no disminuyen, el miedo, la agresión y la violencia.


Sherif añade que la incertidumbre sensibiliza y favorece la transmi​sión.


Se ratifica el papel propulsor del rumor de la ansiedad, la credibilidad y la incertidumbre (en este orden). La importancia es moderadora.


EL RUMOR EN LA PSICOLOGIA SOCIAL


El rumor como tema de la psicología social se ve claro en la disonancia cognitiva de Festinger formulada como objeto del estudio de rumores (zona de la India cercana al terremoto, la secta que predijo el fin del mundo y luego "justificaba" lo contrario). La transmisión de rumores negativos se asocian a una actitud negativa ante el tema central del rumor. En la transmisión de rumores, tanto positivos como negativos, se asocian las actitudes y las implicaciones personales (ya sabemos lo del sesgo).


Los rumores son un factor importante de discriminación intergrupal y por ello circulan de acuerdo con los estereotipos y prejuicios dominantes (eco y excusa para difundirlos). Añádase la TIS, la diferenciación intergrupal, o la asimilación u homogeneización intragrupal. Retransmitien​do el rumor se validan los prejuicios y los estereotipos y se comparte la afectividad en un mismo clima emocional. Al par que también validamos nuestras opiniones mediante la comparación social. Así pues, los rumores son un medio eficaz de cohesión social: participar en su difusión, constatar su validez, es una forma de participación grupal. Y cuanto más se repita tanto más aumenta su veracidad y su retransmisión. Cuando se percibe que el status y poder del grupo es ilegítimo o cuestionado, el rumor se concibe como una forma de creatividad cognitiva orientada a defender la identidad grupal o social.


Conductas colectivas, rumores y catástrofes.


Las conductas colectivas se refieren a la emergencia de conductas sociales extrainstitucionales, que aparecen cuando hay situaciones novedosas ante las cuales las definiciones sociales de lo que hay que hacer son inexistentes o insuficientes.


Las catástrofes surgen por un suceso negativo, a menudo imprevisto y brutal, que provoca destrucciones materiales y pérdidas humanas importantes, ocasionando una desorganización social importante y que a veces perdura en el tiempo.


La mera escucha repetida de un rumor aumenta tanto la veracidad otorgada a éste como su retransmisión (SIDA y contagios casuales). La intervención, por tanto, se debe orientar hacia:

1. “Cortar la inercia social y la difusión

2. Disminuir la ambigüedad de la situación o características que provoquen ansiedad.

El factor de mayor peso en la retransmisión de rumores es la ansiedad, seguido de la veracidad/credibilidad y luego de la certidumbre. Pero ninguna campaña diseñada para tranquilizar a la población (reducir la ansiedad) conseguirá corregir las creencias inadecuadas sobre los rumores transmitidos. Ni tampoco una baja credibilidad impedirá su transmisión pues la transmi​sión del rumor y su certeza es un efecto directo de la frecuencia en la transmi​sión. No hace falta añadir que a menor instrucción mayor será la difusión (el carnicero de un suburbio de Bilbao se quedó sin clientes porque a alguien se le ocurrió difundir el falso rumor de que era seropositivo)

En las epidemias, un hecho necesario para las conductas colectivas es que la causa de la enfermedad sea desconocida (no la epidemia de gripe no se produjeron conductas colectivas de pánico, pero sí con la cólera, peste y SIDA).


Otro factor que aumenta la transmisión es la ignorancia sobre el origen del objeto del rumor, ése era el motivo del pánico medieval ante las pestes y epidemias, no poder explicar lo que pasaba.


CONDUCTAS COLECTIVAS ANTE LAS CATASTROFES.


La primera reacción colectiva ante las catástrofes es la de conmoción / inhibición / estupor. El miedo tiene un alto valor adaptativo: hay pilotos con experiencia y pilotos corajudos, lo que no hay son pilotos con experiencia y (encima) corajudos. El miedo intenso no es una condición suficiente para que aparezcan conductas de pánico.


El pánico es un miedo colectivo que lleva a la fuga loca, sin objetivo, desordenada, de violencia o de suicidio colectivo. La huida es contagiosa y no es adaptativa (sálvese quien pueda). Un tipo de huidas son los éxodos. El pánico no es la reacción colectiva más frecuente. Se define a partir de los siguientes elementos:

· Componente subjetivo: Miedo intenso

· Contagio emocional: Miedo compartido

· Componente conductual: Huidas masivas

· Efectos negativos: Huidas no adaptativas que provocan más víctimas que la catástrofe que la originó. 


El pánico no es frecuente y se da cuando se reúnen estas cuatro condiciones: 

1) sensación de atrapados (o semi-atrapados, sin clara vía de escape), 

2) el escape como única alternativa ante la amenaza (real o imaginaria),

3) bloqueo de la ruta de escape, 

4) imposibilidad de comunicar con zonas situadas detrás de la masa para desbloquear la vía.

Son frecuentes las conductas de éxodo que son las menos críticas de las conductas de huida y se producen en una atmósfera similar al miedo y precipitación.


La conducta de huida, si bien emocional, no es sin embargo irracional o arbitraria sino que se asocia a conductas pro-sociales. Por eso el rumor refuerza conductas de apoyo más que de huida individual.


Las personas religiosas  imputan las causas de las catástrofes a factores externos (locus de control externo), reaccionan en la fase previa de forma más expresiva y menos instrumental que los sujetos más auto-controlados, y se recuperan más fácilmente después de las catástrofes, pues su fatalismo les sirve como mecanismo de amortiguación y adaptación a situacio​nes extremas.


Las víctimas de las catástrofes son las directas, contextuales (traumas después del impacto, PTSD: síndrome de stress post-traumático), periféricas (no residentes pero perjudicados) y víctimas de “ingreso” (voluntarios, agentes de rescate que sufren stress psico-social). 


Las víctimas de las catástrofes: 

1) reaccionan posteriormente con hipervi​gi​lancia (estado de alerta exagerada), 

2) sufren recuerdos involunta​rios repetitivos (flashbacks diurnos y en sueños, como reacción instintiva para asimilar lo acontecido, lo que aumenta su depresión), 

3) se niegan a recordar voluntariamente nada de lo sucedi​do

4) sufren un embotamiento (anestesia afectiva) en la expresión de sus emociones y 

5) padecen del complejo del superviviente.


Las víctimas de hechos traumáticos pierden autoestima, las víctimas de catástrofes dejan de creer que el mundo tenga sentido, al menos tanto como el que creían. Sufren del sesgo del falso consenso, al creer que todos actuaron como él en la adversidad. Las víctimas de hechos humanos perciben el mundo social más negativamente y se ven a sí mismas más negativamente que los que no los han padecido.


Lo extraño es que nadie se cree que una eventual catástrofe pueda ocurrirle precisamente a él. Los consejos de alerta sobre sitios peligrosos no desaniman a muchos para instalar allí su residencia, por ejemplo. El manejo de la ansiedad es algo evidente en vecinos de instalaciones nucleares, por ejemplo, que jamás hablan de ello entre sí ni con extraños. Es más, cuanto más cerca están de ellas, más seguros se creen (autoconvencimiento). La explicación que se da es tanto por ilusión de control (nada ocurre por azar y todo lo tenemos bajo control) como por la ilusión de invulnerabilidad (la creencia en el mundo justo: cada uno tiene lo que se merece), como por el fenómeno del falso consenso (todos creemos que nuestras actitudes son compartidas por la mayoría), o el fenómeno de falsa unicidad (somos los más hábiles, somos los mejores). El sesgo de "falsa unicidad" y la ilusión de "invulnerabilidad" son propias de culturas individualistas como la nuestra.


Antes del desastre las personas que tienden a atribuir las causas de los hechos al exterior (locus de control externo) tienden a respuestas expresivas y menos instrumentales que las que tienen locus de control interno. Sin embargo, después de la catástrofe, los sujetos externos que atribuyen lo ocurrido a Dios o a la suerte se recuperan mejor (el fatalismo sirve de amortiguador).


Tras el desastre la opinión pública tiende a busca el culpable en grupos concretos a los que puede criticar y buscar que se les castigue.


DINAMICA SOCIAL ANTE LAS CATASTROFES:


Tres fases tras el desastre en sujetos accidentales: 

1) emergencia: alta ansiedad, intenso contacto social y recuerdos repetitivos durante 2-3 semanas; 

2) inhibición: disminución en la tasa de hablar, con aumento de ansiedad, entre 3-8 semanas; 

3) adaptación, en 2 meses.


Los grupos de ayudan, pues, intervendrán a las 2 semanas y si persiste la angustia después de 2 meses.


Formas de afrontamiento:

· Activo: lucha ante el problema buscando un plan de actuación.

· Focal racional: concentrarse en el problema esperando el momento adecuado para actuar.

· Expresivo: búsqueda de apoyo social.

· Resignación y evitación en menor medida.

El apoyo social se asocia a una menor mortalidad y mayor salud mental.


Los demás se compadecen verbalmente de las víctimas pero las rechazan en la práctica, pues contradicen las ilusiones de invulnerabilidad y de control, recordándoles que el mundo no es tan bueno ni nosotros tan invulnerables.


Olvidar la catástrofe y silenciar los estados y experiencias negativas es una defensa contra la angustia que produce su recuerdo, un modo de proteger a los demás, y un temor a que no se les entienda su experiencia. Sin embargo, pasado un tiempo conviene recordarlo para asumir lo acontecido, siempre que sea voluntario y no inducido, que se integre una reevaluación y que no sea repetitivo.


Los rituales colectivos (duelos, funerales...), enfatizando la muerte como un hecho, son funcionales para la asimilación de las pérdidas. Pero más que mejorar o mitigar los efectos de las pérdidas personales, refuerzan las reacciones emociona​les colectivas y la cohesión social.


TEMA 21:  PSICOLOGIA SOCIAL APLICADA.


Dicotomía entre Psicología Social Básica y Aplicada

· Morales: la dicotomía no existe

· Varela: La aplicada se equipara a la tecnología y se opone a la básica

· Bickman: La diferencia de la aplicada con la básica es el propósito, su método, su contexto y el rol que tiene el investigador para diseñar la aplicación

· Deutsch: igual que Brickman salvo en el contexto, hablando de orientación a la teoría o a la práctica

· Hollander: resalta la utilidad de ciertas teorías básicas para la aplicación

· Saxe y Fine: no hay incompatibilidad entre lo básico y lo aplicado

· Proshansky: rechaza las diferencias y aboga por una investigación psicológico social aplicada.

Hay un continuo entre la básica y la aplicada. El aislamiento de ambas llevaría a:

1. La básica se aislaría de la realidad, recluyéndose en el laboratorio

2. La aplicada estaría en manos del poder político y económico, convirtiéndose en una tecnología fuera de control.


DEFINICIONES DE LA P. S. APLICADA

· Proshansky  (1981) avisa de la necesidad de tomar en cuenta el contexto en las investigaciones. 

· Sadaba y Oskamp: su concepción permite definir el campo tanto de su contribución al conocimiento como a la solución de los problemas.
· Blanco y Corte la caracterizan por:

a) Empleo de teorías y/o metodología psicosocial

b) Consideración de temas de la vida cotidiana

c) Contrastación de hipótesis en la vida real

d) Perspectiva interdisciplinar

La comprensión de un problema es el primer paso para su solución, pero abre nuevas areas de investigación.

MODELOS

· Tecnología social: Varela parte de la distinción entre investigación y tecnología. Se inspira en la ingeniería en el enfoque de la resolución de problemas. Sus puntos fundamentales son:

a) Visión sistémica, no analítica

b) Visiones globales

c) Orientación pragmática

d) Resalta lo idiográfico

e) Solo le interesa la información sobre el problema concreto

f) Busca soluciones

Aconseja la "combinación de hallazgos para poder predecir con menos error que la ingeniería algunos tipos de actos sociales". 

· Modelo del ciclo completo: Cialdini tiene como objetivo el análisis del comportamiento normal. El ciclo completo en las investigaciones es: observar, hipótesis, métodos y validación de resultados con nuevas investigaciones. 

· Modelo de la teoría-praxis: Gergen/Basseches (1980) sustituyen los términos "básico" y "aplicado" por los de teoría/praxis. La teoría articula de forma coherente su construcción conceptual y la praxis lo hace de forma directa a través de consultorías...

· Modelo comprensivo de la psicología social “aplicable”: Mayo/La France Consideran que el término “aplicable” deja más clara la comprensión de la Psi. Social como un campo único con tres componentes: 

1. la mejora de la calidad de vida, 

2. la construcción del conocimien​to y 

3. la utilización/intervención, haciendo que las dos últimas dependan de la primera.

Para que ocurra la transición definen una serie de adaptadores:

· Para el tránsito entre 1 y 2, la formulación de problemas y elección del método

· Para el tránsito entre 2 y 3, el análisis del sistema y la definición del rol

· Para el tránsito entre 3 y 1, la interpretación y la evaluación.

APLICACIONES DE LA PSI. SOCIAL

Las más usuales son la ambiental, la política, la jurídica, la educativa, la social,  la salud, procesos básicos, sexualidad...

Semin y Fiedler distinguen las aportaciones en: 

· Conductas concretas

· Instituciones sociales

· Cuestiones sociales.


La psicología política ha pasado por una serie de fases:

1. Primera época: personalidad en la actividad política

2. Después se aplicó para actitudes y conductas de voto

3. Ahora predominan los mecanismos subyacentes al procesamiento de la información: percepción de los políticos, habilidades políticas, la percepción, las actitudes y creencias políticas....

Las tres condiciones psicológicas necesarias para que se produzca una acción colectiva contra el gobierno son:

· Un motivo

· Una meta

· La percepción de eficacia.


En psicología jurídica se da el papel del psicólogo como experto/perito en tribunales penales. Los estudios más clásicos van desde el estudio de la personalidad del delincuente hasta el estudio de los determinantes que nos ayuden a predecir y evitar la delincuencia. 


Sobral resume los factores más relacionados con la delincuencia: 

· Empobrecimiento y desorganización social

· Aspectos de la personalidad

· Factores psicosociales: fracaso escolar, modelos inadecuados en familia...

· Susceptibilidad a la recompensa inmediata

· Falta de habilidades sociales para integrarse y  puede ser objeto de un doble rechazo: de la sociedad y de las bandas delictivas.

Se ocupa de temas que van desde la credibilidad de los testigos hasta la cárcel como medio de reintegración social, pasando por las tomas de decisiones de los jueces o la influencia de los medios de comunica​ción y la cárcel como organización y tratamiento del delincuente en ella. 


Bernal (Mrs.) (1998) denuncia que para poder separarse de la pareja se necesite una denuncia por una de las partes, cuando la otra no lo acepta, sesgando así todo el proceso como una confrontación negativa donde ha de definirse un culpable y un inocente. Aquí el papel del psicólogo es la de mediador.


TEMA 22:  PSICOLOGIA SOCIAL APLICADA: SALUD


La OMS define la salud como: “ El estado de absoluto bienestar  físico, mental y social”. Esta definición restringe lo individual como componente de salud y enfermedad.


Modelo de Moos: La variable a explicar es el “status de salud” y las explicativas el sistema ambiental y el personal.


Estas variables las especifica y concreta en 6 elementos:

1. Sistema ambiental

2. Sistema ambiental personal

3. Evaluación cognitiva del ambiente

4. Grado de activación

5. Esfuerzos de adaptación

6. Status de salud.

de los que se desprenden factores como: el clima social, factores organizativos, los roles, cumplimiento de los tratamientos y las expectativas ...


Entendemos por “comportamiento de salud” el que realizan las personas con el fin de estimular o mantener la salud. También están las 
conductas de reducción del riesgo que se ejecutan cuando ya se está enfermo. Entendemos por “conducta de enfermedad” cuando se consideran las etapas por las que pasan las personas cuando perciben síntomas, los evalúan y actúan sobre ellos.


Salud y enfermedad son polos opuestos de un continuo, aunque es muy dificil establecer los límites reales.

Determinantes del comportamiento salud/enfermedad

Existen determinantes:

· Individuales

· Interactivos

· Del marco social

Determinantes Individuales


Características personales, sociodemográficas y de personalidad, así como los procesos intrapsíquicos (actitudes, creencias, atribuciones y representaciones cognitivas) y la forma en que las personas perciben la salud o enfermedad en todo su proceso.


En cuanto a la percepción de síntomas hay distintos factores que intervienen:

1. La gravedad, seriedad o discapacidad del síntoma

2. Los psicosociales: sobre salud, Camppell advirtió que vemos la enfermedad con más exactitud en otro que en uno mismo, quizás como defensa de nuestra autoestima y autoimagen. Ante el SIDA, por ejemplo, tendemos a infravalorar el riesgo cuando se trata de nuestro comportamiento.

3. Culturales: las creencias compartidas sobre la salud.

Los modelos más conocidos son los siguientes:

· Creencias de salud
El Modelo de creencias de salud (MCM) de Rosenstock se ocupó en principio de la conducta preventiva y Maiman la amplió al cumplimiento terapéutico.

La decisión de una persona de realizar una acción concreta relacionada con la salud está determinada por una serie de creencias específicas:

· Susceptibilidad hacia una enfermedad determinada

· Gravedad percibida

· Beneficios y costes de la acción recomendada

· Estímulos para la acción

Se supone que en base a ello el médico puede identificar las creencias del paciente y modificarlas para que atienda el tratamiento. Los trabajos sobre cumplimiento terapéutico son contradictorios. La relación entre creencia y cumplimiento terapéutico es bidireccional.

Las personas tienden a infravalorar el riesgo: 

· Optimismo irrealista: cuando los acontecimientos son positivos
· Ilusión de invulnerabilidad: cuando son negativos.
· Acción razonada

Intenta predecir la intención conductual de las actitudes, como determinante del comportamiento.

Una ver sopesadas las cosas realizaría o no la conducta de salud en base a las actitudes y la norma subjetiva:

· Actitudes: creencias de los resultados y el valor de los resultados

· Norma subjetiva: influencia de otras personas y la valoración que de sus opiniones tenga el sujeto.

· “Locus” de control de salud

(Rotter en 1966) El concepto de "locus de control" afirma que la "probabilidad de una conducta determinada en una situación determinada depende de las expectativas que la persona tenga sobre que dicha conducta en dicha situación se traduzca en un objetivo concreto y en una evaluación del resultado".


Wallston aplicó este concepto a la salud distinguiendo personas externas en salud e internas en salud según que sus expectativas sobre los factores que determinan la salud las situaran fuera de su control o controlables por su propio compor​tamiento. La "escala multidimen​sional del locus de control" (escala MHLC) mide tres dimensiones: internalidad (más comprometidos con el cumplimiento terapéutico), externalidad centrada en el azar, y externalidad centrada en el poder de otros. El locus de control se utiliza como variable independiente individual o en relación con otras creencias. Se llama optimismo irrealista al hecho de que los sujetos con locus de control interno se muestren más optimista que los que se ponen en manos de la suerte o de terceros.

· Atribución de salud
¿Porqué estoy enfermo?. ¿Porqué yo?.

Las teorías de atribución responden a las preguntas que nos solemos hacer desde la concepción del mundo como resultado de causas y efectos.

Los problemas de salud producen sentimientos de falta de control sobre la salud y tienen consecuencias negativas para el bienestar general.


Rodin (Mrs.) afirma que los procesos atributivos se intensifican en el tema de las enfermedades, lo que se explica por el afán de controlarlas buscándoles alguna explicación (atribuciones causales).


El análisis atributivo se da durante todo el proceso, desde los síntomas hasta el final. Pueden producirse errores y sesgos cuando se responde a informaciones ambiguas (síntomas no claros).


En el proceso atributivo es de especial interés el hecho de que las personas buscan una explicación y tienen una teoría sobre el origen de su problema.


Los errores que responden a sesgos clásicos son:

1. Sesgo disposicional o error fundamental en los profesionales de la salud respecto a la localización del problema del paciente.

2. Diferencias actor/observador. Leventhal incluyó el modelo representación cognitiva de la enfermedad (como determinante inmediato).

Determinantes interactivos

Se refiere sobre todo a la relación médico/paciente.

· Rol del profesional de la salud

Parsons construye su modelo trasladando los esquemas del análisis del sistema social al problema de la salud.

Considera que la relación médico-paciente es asimétrica (medico rol de poder) y que se caracteriza por la “confianza mutua y mutualidad básica”, al no poderse definir un rol sin el otro.


El rol del paciente es:

· Desviante (sin responsabilidades)

· Involuntario

· Obligación de querer sanar

· Obligación de buscar ayuda competente.

El rol del médico:

· Especificidad funcional

· Neutralidad afectiva

· Orientación colectiva (bienestar del paciente por encima del suyo)

Críticas:


Szasz y Hollander aporta tres modelos:

1. Relación actividad – pasividad (situaciones graves)

2. Relación guía-cooperación (procesos agudos)

3. Relación participación mutua  (enfermedades crónicas o tratamientos prolongados).

Freidson o Bloom: Críticas al funcionalismo (Parsons solo se centra en la perspectiva del médico y pasividad del paciente). Se aporta la posibilidad de conflicto en el “choque de expectativas” (ajuste-conflicto).

· Comunicación entre médico/paciente
La comunicación es fundamental para la obtención de buenos resultados.

Los enfermos quieren informarse mejor y los médicos no quieren informar.

Hay errores de interpretación por parte del médico con respecto a los síntomas y del enfermo respecto a la aplicación del tratamiento.

Una buena comunicación, entendida como intercambio de información verbal, hace más fácil y rápida la curación. La comunicación afectiva o socieoemocional se refiere a la calidad de la relación y se caracteriza por:

1. Afecto y amabilidad

2. Claridad en las explicaciones médicas

3. Reconocimiento de las preocupaciones y expectativas del paciente

4. Se suele asociar también a la comunicación no verbal.

· Poder del profesional de la salud
Las bases del poder social de French y Raven, aplicadas al médico son:

1. Poder del experto: apoyado en los conocimientos

2. Poder legítimo: basado en su `posición

3. Poder cohercitivo: si aplica castigos si el enfermo no obedece

4. Poder de premio: si premia

5. Poder referente: se pone como modelo.

La asistencia sanitaria tradicional ha usado las tres primeras, sin embargo lo aconsejable es una  postura flexible. Rodin propone la Referente.

· Estilos de comportamiento del profesional sanitario
En la comunicación verbal en la consulta se identifican los estilos:

· Centrado en el médico: Solo escucha lo primero que asocia a una cuestión orgánica y no vuelve a escuchar al paciente ni tenerle en cuenta.

· Centrado en el paciente: El médico le escucha, habla en términos que pueda entender, considera los aspectos personales y  psicosociales  del paciente y le deja participar.

En cuanto a la relación de control:

· Paternalista: Control del médico

· Clientelista: Control del paciente

· Mutualidad: Control de ambos

· Ausente: Ninguno asume el control

Determinantes del marco social

El médico y el paciente pertenecen a grupos que influyen sobre su conducta.

· Grupo social
La familia con los grupos de referencia son los que determinan las creencias, las conductas y los hábitos sobre la salud.

Suchman establece las siguientes relaciones:

a) Organización social “estrecha de miras”: cerrada, etnocentrista y tradicionalista.

b) Organización social casmopolita: abierta, individualista, instrumentalista y progresista.

Dice que al status socioeconómico bajo le corresponde la a) y, por tanto, una visión popular de la medicina. 

Al tratar la percepción de síntomas y su interpretación se encuentran diferencias en su expresión e interpretación según los grupos (dolor...).

En cuanto al marco social, la importancia de los grupos en las conductas en materia de salud puede verse en los modelos de la acción razonada, que introduce la influencia de los grupos en el determinante "norma subjetiva" y en los de las creencias de salud, que incluye los grupos (de iguales y de referencia) como variables o factores modificadores psico-sociales.


Importancia especial de la influencia de grupos profesionales en el médico y la familia en el enfermo.

· Apoyo social
El paciente necesita el apoyo de familiares y allegados para cambiar hábitos y conductas. Lin destaca esta relación desde su consideración como “proceso psicosocial” y su efecto sobre la salud. Las hipótesis que maneja:

· Efecto directo: el apoyo social influye directamente actuando positivamente sobre el nivel de salud.

· Amortiguación: efecto atenuante frente a un evento estresante.

· Entorno sanitario
La reducción del tiempo de espera en consultas disminuye su abandono. El hospital es un estresor cultural, social, psicológico y físico. Se introduce al enfermo en una situación de dependencia y un proceso de despersonalización, acompañado de percepciones físicas (olores, ruidos...) que pueden ser muy desagradables.

Se han definido 2 patrones de respuesta opuestos. El paciente se califica de:

· rutinario (adaptado al reglamento hospitalario), 

· bueno (que colabora), 

· paciente instrumental (el crítico que causa problemas), 

· paciente problema (que requiere mucha atención)

· paciente “accidentalmente desviado” (con problema importante y dificil de diagnosticar)

· Paciente malo (rompe la rutina y se queja).

El paciente bueno lo puede ser por efecto de una "indefensión aprendida". La tendencia del médico es rechazar a los pacientes “malos”.

RESULTADO DE LA RELACIÓN PACIENTE/MÉDICO: Calidad sanitaria.

La satisfacción del paciente es una respuesta evaluativa de las características de todo el proceso de asistencia. Ocurre como consecuencia de la relación paciente/médico (tiene carácter subjetivo).

Cumplimiento terapeutico

Marston estimó en 1970 que un 43% de los pacientes incumplen el tratamiento, los cuales son más atributivos que los fieles cumplidores.

Los métodos para medir el cumplimiento son:

· Directos: analíticos...
· Indirectos: no ir a revisiones...
Los estudios y los métodos no son concluyentes.
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