Tema 11

Si se afirma, como hacen algunos autores, que la actitud es una asociación objeto-evaluación presente en la memoria, se supone que la actitud consta de 3 componentes
1. En la fuerza de la asociación entre el objeto y la evaluación influyen tres procesos diferentes, aunque no siempre lo hagan con la misma intensidad. Si la persona asocia el objeto con la evaluación por medio de un conocimiento amplio y detallado de las propiedades y características del objeto, nos encontramos ante un proceso cognitivo. Si la evaluación surge más bien de experiencias intensas, de carácter positivo o negativo, con el objeto de la actitud, el proceso es afectivo. Finalmente, es conductual si la evaluación surge de manera gradual a partir de conductas concretas en que la persona ha estado involucrada con ese objeto.

2. La perspectiva de Fazio encaja a la perfección con la visión tradicional según la cual las respuestas observables a través de las que se manifiesta la actitud se agrupan en tres grandes categorías: cognitivas, afectivas y conativo-conductuales. Lo que caracteriza a la actitud es la evaluación, pero ésta se puede expresar a través de vías diferentes. La asociación entre el objeto y su evaluación es, por tanto, compleja, ya que descansa sobre la coexistencia de estos tres tipos de respuestas como vías de expresión de un único estado interno (la actitud).

Cuando un grupo político se divide en dos porque una parte de sus miembros adopta posiciones más radicales y decide romper con el resto, se suele decir que ese subgrupo se ha 'polarizado'. Desde el punto de vista actitudinal, eso quiere decir, habitualmente, que ha cmbiado solo la intensidad

· La valencia de una evaluación se refiere al carácter positivo o negativo que se asigna al objeto de la actitud. 

· En cambio, la intensidad se refiere a la fuerza con que se mantiene la actitud. Brevemente, se puede decir que la intensidad es la 'gradación' de la valencia. 

En este ejemplo, un grupo político ocupa una posición en el espectro izquierda-derecha. La escisión causada por la 'polarización' se suele producir para situarse más a la izquierda o más a la derecha, pero no para cambiar de una posición de izquierdas a una de derechas o a la inversa. 

Situarse más a la izquierda (o más a la derecha) cuando se parte de una posición de izquierdas (o de derechas) es incrementar la intensidad de la posición inicial, no cambiar el signo de esa posición. Desde el punto de vista actitudinal, por tanto, es cambiar la intensidad sin modificar la valencia.
No es infrecuente que los medios de comunicación utilicen el término actitud para referirse a características del ambiente. Así, es posible leer o escuchar en los medios que 'en el ambiente se palpaba una actitud hostil' o que 'en el auditorio se recibió al concertista con una actitud más bien fría'. Desde el punto de vista de la Psicología Social, se trata de una expresión incorrecta

La actitud, desde el punto de vista de la Psicología Social, es una tendencia, un estado interno que reside en la persona, no en el ambiente externo a ella. En sí misma no es una respuesta manifiesta y observable, sino más bien un estado interno con la función, precisamente, de mediar e intervenir entre el ambiente externo y las respuestas de la persona a dicho ambiente. 

· El sociólogo W. Thomas, uno de los primeros autores que se dedicó al estudio sistemático de la actitud (publicó trabajos sobre esta cuestión hacia 1920), consideraba la actitud como el aspecto subjetivo que permite la adaptación de la persona a su medio social. La actitud mantiene un diálogo continuo con los elementos del ambiente social, que este autor consideraba más bien 'objetivos'. 

Por tanto, la actitud reside en la persona. Está en contacto con el ambiente social en el que la persona se desenvuelve, más aún, sirve como puente o mediador entre la persona y dicho ambiente. Desde esta óptica psicosocial, no es correcto considerarla como una propiedad más del ambiente.
La actitud se puede manifestar a través de tres vías diferentes, lo que significa q la actitud tiene una entidad propia

 La actitud incluye creencias sobre un cierto objeto, reacciones afectivas ante él y conductas de acercamiento o evitación. Surge de estos tres componentes, pero no puede reducirse a ninguno de ellos. Más allá de esos tres componentes, subsiste un estado interno evaluativo, es decir, la actitud, que tiene una cierta duración y que dirige y sostiene la conducta hacia el objeto. Es ese estado el que se activa cada vez que se encuentra el objeto actitudinal.  

Sólo gracias a que no se agota en sus tres componentes, puede la actitud servir a la persona para responder ante el objeto actitudinal de forma rápida cuando éste se presenta. Si no fuera así, la persona se vería obligada cada vez a poner en marcha esos componentes, es decir, a analizar las creencias, a activar los sentimientos y a actualizar la conducta.

· Por decirlo con las palabras de Lingle y Ostrom, la actitud desempeña un papel organizador de la información y de las respuestas relativas al objeto de la actitud, papel que está fuera del alcance de sus componentes.

Ante el anuncio de que algunas ciudades van a recurrir a la energía solar para proporcionar agua caliente a las viviendas, se constata que dos personas reaccionan de manera totalmente diferente. La primera cree que eso conducirá a un ahorro sustancial de otros tipos menos 'limpios' de energía. La segunda piensa que contribuirá a la destrucción de empleo. En su opinión, cabe atribuir esta diferencia a q establecen asociaciones diferentes entre el uso de la energía solar y sus notas

· No se puede hablar de actitudes diferentes en este caso, ya que nada se dice acerca de la reacción evaluativa ante la novedad que supone la introducción de esta forma de utilizar la energía solar.
· Se describen, dos 'creencias' diferentes: La primera persona establece una asociación de naturaleza probabilística entre el uso de la energía solar y una de sus notas. Diría algo así: 'el uso de la energía solar lleva muy probable/ a una menor utilización de fuentes de energía contaminantes'. Por su parte, la segunda persona afirmaría: 'el uso de la energía solar lleva muy probablemente a la destrucción de empleo'.
Ante el anuncio de que algunas ciudades van a recurrir a la energía solar para proporcionar agua caliente a las viviendas, se constata que dos personas reaccionan de manera totalmente diferente. La primera, de convicciones ecologistas, se muestra ligeramente a favor. Admite que  la medida es positiva, que favorece la utilización de una energía limpia, pero piensa que es insuficiente y que puede impedir la adopción de medidas anticontaminantes más radicales. La segunda, que trabaja en una empresa eléctrica, se muestra totalmente en contra. Afirma que medidas de este tipo perjudican la inversión en sectores energéticos clave (como el gas, la electricidad) y contribuyen a la destrucción de empleo. Se puede afirmar que esta diferencia de actitud hacia la introducción de un cierto uso de la energía solar se origina el componente cognitivo o creencial

Las 'creencias' son pensamientos e ideas que pueden abrir el camino a la evaluación (positiva o negativa) de un objeto a través de dos fases: 

· En la primera, establecen una asociación entre el objeto en cuestión y alguna de sus notas. En el caso de la persona de convicciones ecologistas, el uso de la energía solar se asocia al ahorro de energía contaminante y a la no adopción de medidas más radicales de conservación de energía. En el caso del trabajador de la empresa eléctrica, se asocia a la disminución de la inversión y a la pérdida de empleo.
· En la segunda, se procede a una evaluación en sentido estricto, dependiendo de la valoración de las notas asociadas al objeto. En el primer caso, el menor uso de energías contaminantes es positivo para la persona, pero la no adopción de medidas más radicales capaces de frenar el consumo de energías contaminantes es negativa. En el segundo caso, tanto la menor inversión como la pérdida de empleo son negativos.
En las culturas de Oriente Medio corresponde a las familias de los futuros esposos tomar las decisiones pertinentes sobre su matrimonio. Generalmente, se espera que los esposos pertenezcan a la misma familia o, como mínimo, al mismo clan. A las personas de estas culturas les parece divertido, e incluso cómico, que, en los países occidentales, se llegue al matrimonio 'por amor'. Desde la teoría de la Acción Razonada, cabría decir, por tanto, que en esas culturas de Oriente Medio y, por lo que respecta al matrimonio, la creencia de q el matrimonio

La Teoría de la Acción Razonada llama la atención sobre la complejidad interna de una actitud, al concebirla como resultado de la combinación de un conjunto bastante amplio de creencias. Pero para que una creencia pueda influir en una actitud, debe ser saliente. Es decir, ha de ser considerada por la persona como pertinente para la actitud hacia el objeto de que se trate.

· En el caso que se acaba de presentar, la creencia de que es el 'amor' el aspecto más importante a tener en cuenta a la hora de elegir pareja para casarse no puede ser saliente, porque la cultura no relaciona en absoluto el amor con el matrimonio. Considera, más bien, que éste es un asunto familiar.
En un estudio, en el que se medían las actitudes de una amplia muestra de la población estadounidense hacia una serie de cuestiones de interés social, se encontró que la actitud hacia la 'recesión' o crisis económica era bastante negativa pero que las personas tenían dificultades para explicar ante los investigadores las causas de esa actitud. Algunos investigadores denominan 'inaccesibles' a las actitudes que, como ésta, resultan de difícil explicación para las personas que las mantienen. Debajo se presentan tres explicaciones de la inaccesibilidad de esta actitud. Diga cuál le resulta más verosímil.

A las personas les resulta muy difícil explicar por qué mantienen una determinada actitud si dicha actitud ha surgido como consecuencia de experiencias afectivas muy intensas. 

· Las personas tienen un grado aceptable de control racional sobre sus sentimientos y emociones, pero ese control raramente puede ser completo. Muchas actitudes surgen a partir de procesos que poco tienen que ver con las creencias sobre el objeto de la actitud. 

El condicionamiento clásico, el condicionamiento instrumental y la mera exposición son procesos de carácter predominantemente afectivo. Dan lugar al surgimiento y consolidación de actitudes basadas, sobre todo, en el afecto, actitudes que escapan en gran medida al control cognitivo de la persona.
La actitud de los estudiantes universitarios hacia los exámenes es, globalmente, negativa. Sin embargo, todos los estudiantes admiten que los exámenes tienen algunas características positivas y que son necesarios. De estas actitudes que, aun inclinándose por el polo positivo o negativo, combinan en su interior aspectos de los dos signos, se dice que

La ambivalencia puede ser cognitiva o afectiva: 

· Es cognitiva cuando las creencias sobre el objeto de la actitud discrepan entre sí. Ejemplo: creer que el uso doméstico de la energía solar ayuda a reducir la emisión de gases contaminantes pero que puede ser una forma de aplazar otras medidas anticontaminantes de mayor calado.

· Es afectiva cuando los sentimientos que despierta el objeto de la actitud son mixtos. Ejemplo: la admiración que muchas personas sienten hacia un líder socialista junto al rechazo que les produce su modo autoritario de gobernar y su represión de los adversarios políticos.

Cuando se trata de medir actitudes ambivalentes, se sugiere tener en cuenta de forma separada las posibles características positivas y negativas del objeto actitudinal, renunciando así a una evaluación global directa del objeto.
Una minoría proabortista, de ideología feminista, es considerada más tolerante que la mayoría antiabortista, y ello tanto por las personas de la minoría como por personas de la mayoría. Se puede concluir de este resultado que

Algunas actitudes muy significativas, entre ellas la actitud hacia el aborto, no parecen ser unidimensionales. Así lo demuestran varios estudios. Se ha encontrado que las personas favorables al aborto tienden a mantener creencias sobre la importancia de la intimidad para la pareja y sobre cómo proporcionar a los hijos calidad de vida. En cambio, los activistas pro vida se concentran en la función natural de la paternidad. No hay contradicción entre las creencias de unos y otros, sólo diferencias.

· Utilizando la terminología de Kerlinger, cabría decir que esta actitud registra sólo referentes criteriales positivos. Eso permitiría entender por qué una persona antiabortista es capaz de admitir que los proabortistas son más tolerantes (teniendo la tolerancia una valoración positiva).
Una minoría proabortista, de ideología feminista, es considerada más tolerante que la mayoría antiabortista, incluso por personas de esta mayoría. Pero no sucede lo mismo cuando se evalúa la 'honestidad'. La mayoría antiabortista se considera a sí misma más honesta que quienes se manifiestan a favor del aborto. A la vista de estos resultados, cabe afirmar que la actitud de la mayoría antiabortista hacia la minoría proabortista es

La ambivalencia actitudinal puede ser cognitiva o afectiva:

· En este caso parece que nos encontramos ante una ambivalencia cognitiva. En efecto, las creencias sobre el objeto de la actitud (la minoría proabortista) son contradictorias. Adviértase que la tolerancia es algo positivo y que los proabortistas no sólo se consideran tolerantes, sino más tolerantes que el propio grupo antiabortista al que se pertenece. Con la honestidad, tambIén positiva, el sentido de la evaluación se invierte: es la mayoría proabortista la que se considera más honesta. 

Este ejemplo muestra la convenciencia de tener en cuenta de forma separada las posibles características positivas y negativas del objeto actitudinal, especialmente cuando se sospecha que la actitud puede ser ambivalente, como en este caso.
En los años inmediatamente anteriores a la partición de Yugoslavia, se realizó un estudio sobre las actitudes de los habitantes de las distintas regiones (es decir, Serbia, Croacia, Bosnia, ...) hacia el 'estado multinacional' (así se denominaba Yugoslavia en el estudio). Los investigadores no se conformaban con averiguar si la actitud era positiva o negativa. Trataban, sobre todo, de descubrir la función que cumplía la actitud. Así, una actitud favorable, basada en la creencia de que un 'estado multinacional' favorece la expansión económica se consideraba en el estudio exponente de

La función instrumental o adaptativa se caracteriza porque la actitud sirve a la persona como medio para alcanzar beneficios tangibles o un ajuste a la situación. 

· Un 'estado multinacional', de nivel superior a la propia región a la que se pertenecía, era preferible para (mejor evaluado por) muchas de las personas entrevistadas en el estudio porque pensaban que así se favorecía el desarrollo económico y las posibilidades personales de mejorar económicamente. Es decir, para esas personas valía la pena ser 'yugoslavo' (en lugar de serbio, croata, bosnio, ...) a condición de mejorar sus expectativas económicas.
· Como se puede apreciar, la función instrumental, adaptativa o utilitaria, se basa en el principio de utilidad medios-fines: la actitud se adquiere, mantiene o expresa porque a través de ella se consigue un objetivo útil para la persona.
En los años inmediatamente anteriores a la partición de Yugoslavia, se realizó un estudio sobre las actitudes de los habitantes de las distintas regiones (es decir, Serbia, Croacia, Bosnia y las demás) hacia el 'estado multinacional' (así se denominaba Yugoslavia en el estudio). Los investigadores no se conformaban con averiguar si la actitud era positiva o negativa. Trataban, sobre todo, de descubrir la función que cumplía la actitud. Así, una actitud favorable, basada en la creencia de que pertenecer a un 'estado multinacional' como Yugoslavia era una razón para sentir orgullo por las características de país promotor del socialismo autogestionario, vencedor del nazismo en la Segunda Guerra Mundial y superador de mininacionalismos de tintes localistas cumpliría la función

· La función expresiva de valores se caracteriza porque en ella la actitud sirve como medio para manifestar aquello que la persona realmente piensa y siente o quiere que los demás sepan acerca de ella. 

En este caso concreto, ser serbio, croata o bosnio puede ser muy importante. Pero ser 'yugoslavo' lo es mucho más, ya que sólo así resultan creíbles las reivindicaciones de vencedores del nazismo, promotores del socialismo autogestionario y superadores de rencillas localistas entre regiones.

· No sería exacto decir que esta función carece de racionalidad. La tiene, aunque de corte cultural, no individual, como en el caso de la función instrumental.

En unas entrevistas de grupo realizadas con jóvenes estudiantes de una ciudad del Sur de España sobre la cuestión de la inmigración africana y el paso clandestino a través del Estrecho de Gibraltar, los investigadores encontraron que una de las explicación preferidas por los jóvenes era la siguiente: 'El problema reside en la incapacidad de España para guardar sus fronteras. Qué distinto es lo que sucede en los Estados Unidos de Norteamérica, donde el flujo de ilegales está perfectamente controlado'. Elija, entre las tres alternativas que se le presentan debajo, la que, a su juicio, es más correcta:

Se dice que las actitudes de carácter prejuicioso y etnocéntrico cumplen una función 'ideológica' cuando su propósito es que las explicaciones de las desigualdades existentes en la sociedad constituyan, a la vez, su justificación. 

· En este caso, la supuesta incapacidad de España para guardar las fronteras, resaltada dramáticamente a través de la comparación con los Estados Unidos, representa, para quienes abrigan sentimientos negativos hacia la inmigración ilegal, no sólo una explicación, sino también una justificación y legitimación de la desigualdad del trato dispensado a los inmigrantes por las autoridades y cierta parte de la población autóctona.

En este caso hay condiciones crónicas objetivas de marginación y estigmatización de los inmigrantes. A ellas se suman prácticas sociales destinadas a mantener ese estado de cosas, que cuentan, a su vez, con un apoyo y respaldo institucional.
Lea con atención, por favor, el siguiente resultado de un experimento realizado en 1988 por Katz y Hass en los Estados Unidos de Norteamérica. Había dos grupos experimentales y los participantes eran todos estudiantes universitarios. Se les pedía que contestasen una escala de prejuicio hacia un determinado grupo minoritario. Pero antes, sólo los participantes del primer grupo tenían que rellenar, además, una escala en la que se presentaban los valores de la Etica Protestante: individualismo, igualitarismo, independencia, éxito económico, trabajo duro y disciplina. Fueron precisamente estos participantes (los del primer grupo) los que mostraron mayor prejuicio en sus respuestas. Katz y Hass interpretan este resultado de la siguiente forma: al dar a los universitarios la posibilidad de afirmar su adhesión a los valores de la Etica Protestante con los que se identifican, se facilita la manifestación del prejuicio contra la minoría. En otras palabras, según estos autores, en este caso la actitud prejuiciosa cumple una función

· La función expresiva de valores se caracteriza porque en ella la actitud sirve como medio para manifestar aquello que la persona realmente piensa y siente o quiere que los demás sepan acerca de ella. 

· En este caso concreto, la actitud prejuiciosa hacia una minoría a la que se considera perezosa, indisciplinada, rebelde y parásita de la beneficencia sirve para afirmar los propios valores típicos de la Etica Protestante. 
· De esta forma, a través de la expresión de la actitud prejuiciosa, las personas reafirman y hacen más sólido su compromiso con los valores de la Etica Protestante en los que encuentran una base de identidad común con las personas de su grupo.
Snyder llama la atención sobre el hecho de que en los Estados Unidos de Norteamérica muchas personas creen que los 'sin techo' son, en gran medida, merecedores de su precaria situación. Esta actitud cumple, según este autor,

· Se dice que una actitud cumple la función de separación cuando sirve para atribuir a un grupo dominado, sin poder, o de status inferior, características plenamente negativas. De esta forma, se le niega reconocimiento social, se justifica el posible tratamiento injusto que se le dispensa y se disminuyen, incluso, sus oportunidades, ya de por sí escasas, de que abandone su precaria situación. 

· En los Estados Unidos, según señala el propio Snyder, son muchas las personas que no se identifican con (se separan de) las reivindicaciones de los 'sin techo'. En gran medida, esta separación se fundamenta en la creencia de que los 'sin techo' no hacen nada por salir de su tituación.
· Es evidente que si se puede echar a alguien la culpa de su mala situación, se atenúa o llega a desaparecer la necesidad sentida de ayudarle.
Entre las explicaciones teóricas del prejuicio, destaca de manera muy especial la que se conoce con el nombre de 'amplificación de la respuesta'. En esencia, afirma que muchas personas en los Estados Unidos de Norteamérica mantienen simultáneamene dos conjuntos de valores contradictorios entre sí. El primer conjunto es el 'igualitarismo'. Promueve sentimientos favorables hacia las minorías. El segundo es el individualismo. Favorece la aparición de sentimientos de corte más negativo. La coexistencia de estos dos sentimientos contradictorios, esta 'dualidad actitudinal', por usar la expresión de Katz, formulador de la teoría, produce una gran oscilación en las conductas hacia miembros de las minorías, es decir, estas conductas son muy positivas en ocasiones y muy negativas en otras. La raíz de esta 'inestabilidad' conductual la encuentran Katz en

La ambivalencia actitudinal puede darse tanto en el componente cognitivo de la actitud como en el afectivo:

· Este caso es claramente de ambivalencia afectiva, ya que existen sentimientos mixtos o encontrados en relación con el objeto de la actitud. 

· La ambivalencia hace que las actitudes tiendan a ser inestables y afecta a la relación que mantienen con la conducta. 

El contexto influye de manera muy llamativa en la relación de estas actitudes con la conducta. Una de las propiedades del contexto es la de hacer más salientes las características positivas en unos casos y las negativoas en otros. 

Por  ejemplo:( si la situación supone una amenaza para el igualitarismo de la persona, se amplificará (dominará) la respuesta positiva.

                       (si la situación parece demandar una orientación individualista, predominará la respuesta negativa y prejuiciosa.
En su estudio sobre el SIDA en la Comunidad Autónoma Vasca, Páez y cols. medían, por una parte, la actitud ante el SIDA y, por otra, indagaban una serie de aspectos de interés, entre los que destacamos estos dos: modos de explicar la enfermedad y propuestas de medidas de prevención. Clasificaron a los sujetos en tres grupos en función de sus respuestas. Encontraron una relación bastante estrecha entre el grado de positividad o negatividad de la actitud hacia el SIDA y los dos aspectos considerados. Este resultado

· La actitud es un estado interno de la persona. Funciona como mediador entre los E del ambiente social al que está expuesta la persona y las reacciones de ésta. 

· Las reacciones la persona ante los objetos que la rodean se basan en esa tendencia psicológica interna y evaluativa que llamamos actitud. 

El carácter de adaptación al medio que muestra la actitud ya fue advertido por W. Thomas, sociólogo de principios de siglo. Él fue uno de los primeros autores que estudió la actitud de forma sistemática. 

· Defendía que la actitud es el aspecto subjetivo gracias al que la persona se adapta a su medio social. La actitud mantiene un diálogo continuo con los elementos del ambiente social, que este autor consideraba más bien 'objetivos'. 
· En este caso, la actitud hacia el SIDA sirve a las personas como forma de orientar sus reacciones hacia los afectados. Dado que nadie puede permanecer indiferente ante la enfermedad, se impone la necesidad de elaborar formas de explicarla e imaginar estrategias de prevención. La actitud contribuye de manera importante en este proceso.
Tema 12

LaPiere, autor estadounidense preocupado por establecer la relación entre actitud y conducta, viajó en compañia de dos amigos chinos por todos los Estados Unidos visitando 66 establecimientos hoteleros y 184 restaurantes y cafés. No encontró prácticamente ningún problema para que se admitiese a sus amigos como huéspedes o como clientes. Seis meses después de realizar la última visita, LaPiere envió una carta a todos los establecimientos visitados preguntando si en dicho establecimiento se admitían a chinos como huéspedes o clientes. Sólo contestaron a la carta un porcentaje aproximado del sesenta por ciento de los establecimientos visitados. Sin embargo, la inmensa mayoría de ellos se pronunciaban de manera negativa (no parecían dispuestos a admitir a chinos), por lo que LaPiere creyó justificado concluir que no existe relación entre actitud y conducta. 

Esta investigación comete, sin embargo, numerosos errores teóricos y metodológicos. Centrándonos en los primeros, ¿cuál de los tres errores que se presentan debajo cree Vd. que comete esta investigación?

· El supuesto básico en toda la investigación psicosocial sobre actitudes (con excepción de la teoría de la disonancia) es que la actitud sirve de mediadora entre los E del ambiente en el que se desenvuelve la persona y las R de ésta a dicho ambiente. Por tanto, la actitud existe como estado interno evaluativo antes de que se produzca la conducta. En caso contrario, la conducta no se podría conceptuar de ningún modo como un producto de la actitud.

· La prueba de que LaPiere parte de esta concepción teórica de la actitud (como mediadora entre los E del ambiente y la R de la persona) la proporciona la conclusión que él mismo extrae de su trabajo. Con su trabajo se podría, quizá, concluir: 'la conducta no lleva a la actitud'. Sin embargo, no es eso lo que afirma, sino más bien: 'la actitud no lleva a la conducta'. LaPiere no cae en la cuenta de que, para poder alcanzar esta última conclusión, tendría que comenzar por medir la actitud. Sólo después podría proceder a la medición de la conducta.
· Si se mide la conducta primero y la actitud después, la única conclusión lógica posible es que la conducta lleva (o no) a la actitud. Esto es lo que hace, precisamente, la teoría de la disonancia.
Minard realizó un conocido trabajo sobre las actitudes prejuiciosas y de discriminación de los trabajadores de unas minas de carbón en una pequeña localidad de los Estados Unidos de Norteamérica. En las minas trabajaban conjuntamente mineros blancos y afroamericanos. El autor trataba de comprobar si los primeros (los mineros blancos) mantenían o no actitudes prejuiciosas hacia los segundos y si existían diferencias entre la mina y la ciudad (el pequeño tamaño de ésta hacía prácticamente inevitable el contacto entre ambas comunidades, la blanca y la afroamericana). Entre los resultados obtenidos, quizá el más llamativo fue que el 60% de los mineros blancos mostraban discriminación en la ciudad pero no en la mina.

Este resultado fue catalogado por algunos autores como una muestra de la ausencia de consistencia entre actitud y conducta, argumentando que 'los mineros blancos manifiestan no ser discriminativos pero lo son en realidad'. Sin embargo, otros muchos autores consideran que no hay contradicción en este resultado. De los tres argumentos que se presentan debajo, ¿cuál cree Vd. que es el que encaja mejor con la idea de una ausencia de contradicción?

La clave está, como siempre, en cómo se miden actitud y conducta. 
· Sólo se puede hablar con propiedad de relación entre actitud y conducta cuando ambas coinciden en su objeto. 

· Si se mide la actitud hacia los trabajadores afroamericanos en la mina, estará justificada la medición de la conducta hacia esos mismos trabajadores en la mina. 

Pero no es lógico pretender relacionar la medición de la actitud en la mina con la conducta en la ciudad. Lo correcto sería medir la actitud en la ciudad.

La relación actitud-conducta debe buscarse siempre sin variar el objeto. Es decir, sólo cabe esperar que aparezca esta relación cuando el objeto de la actitud y de la conducta es el mismo.
Uno de los resultados más llamativos de los estudios actitudinales sobre el prejuicio étnico en los Estados Unidos de Norteamérica y también, a menor escala, en varios países de la Unión Europea es el descenso aparente del prejuicio que se podría llamar 'clásico', es decir, el qye implica un rechazo directo del grupo minoritario de que se trate. El ejemplo más claro de este prejuicio 'clásico' es la medida de distancia social, que consiste en averiguar si se acepta a los miembros de la minoría como vecinos, como miembros del mismo club, como amigos y así sucesivamente hasta llegar a las relaciones más íntimas. Se sospecha, sin embargo, que este descenso aparente no responde a una auténtica realidad. La principal razón de la sospecha es que sigue apareciendo una fuerte oposición a que el Estado y las instituciones adopten medidas de ayuda a dichas minorías en ámbitos como el de la vivienda, el empleo, la educación y la redistribución de la renta. ¿A qué se debe esta falta de convergencia en las reacciones del grupo mayoritario y dominante frente a la minoría?
La actitud de las personas de la mayoría hacia la aceptación de una persona de la minoría como miembro más o menos cercano o íntimo de la propia comunidad apenas supone un compromiso real.

· Manifestar que se estaría dispuesto a aceptar a una persona del grupo minoritario en el club al que uno pertenece, o como vecino de la propia vivienda, no quiere decir en absoluto que se vaya a traducir en algo tangible en un plazo breve de tiempo.

La actitud hacia las políticas institucionales, por ejemplo, las de los Ayuntamientos, plantean un problema muy diferente. Se trata de políticas muy concretas que tienen implicaciones directas para las personas de la mayoría. Si el Ayuntamiento dedica una partida presupuestaria importante a construir viviendas para los miembros de las minorías, es claro que esos fondos ya no se podrán dedicar a otros fines.
Según el principio de compatibilidad, ¿qué error se cometería si se concluyera que una persona que copia en un examen tiene una actitud favorable hacia engañar a los demás?

· Cuando se trata de pronosticar una conducta a partir de una actitud, hay que tener en cuentra cuatro elementos. En primer lugar, la conducta en cuestión. En este caso, engañar en un examen, que no es lo mismo que engañar a un amigo o a un familiar. En segundo lugar, el objeto hacia el que se dirige la conducta (el profesor, el examinador, la persona que va a corregir el examen). En tercer lugar, la situación. Aquí la situación es muy comprometida para la persona, que se juega el pasar o no al siguiente curso. En cuarto lugar, el momento temporal, en este caso el examen final de la asignatura.

· Como se puede apreciar, el engaño implicado en copiar en el examen se produce en una situación de una especificidad muy elevada. No parece muy lógico predecir a partir de una situación tan concreta que la actitud general de la persona hacia los demás es una actitud de engaño.

Fishbein y Ajzen admiten que puede existir una relación entre una actitud medida con un elevado grado de generalidad y una conducta, a condición de que ésta

Cuando interesa predecir conductas de carácter general (por ejemplo, el grado de participación política), interviene también el principio de compatibilidad. En estas ocasiones se mide la actitud general hacia la participación política y se establece un índice global o combinado obtenido a partir de una serie de índices concretos de participación política, tales como conductas de voto, adquisición de conocimientos sobre la situación política, nivel de información sobre la actuación del gobierno y similares. No cabe esperar correlación entre la actitud general hacia la participación política y cada uno de estos índices por separado, pero sí cuando se combinan en un índice global.
Una conducta discriminatoria hacia un grupo minoritario consta de muestras de insolidaridad con las personas de ese grupo, de ataques verbales o físicos contra ellas. En este caso, se puede decir

Nos encontramos ante el mismo caso que cuando hay que predecir una conducta ecológica de reciclado. Estas conductas pueden ser muy variadas, ya que se pueden reciclar pilas, papel, muebles y otros muchos objetos. Lo mismo sucede con la discriminación. No es una conducta monolítica, sino internamente compleja. Por tanto, si queremos pronosticarla, hemos de tener en cuenta las conductas principales que la componen.
Según Fishbein y Ajzen, en la intención de una persona de realizar una conducta pesa mucho lo que piensan las personas que le son más próximas, como padres, hermanos, familiares o amigos. Ahora bien, imagínese que una persona se identifica muy poco con su familia. ¿Cómo influirá este hecho en el pronóstico de su conducta?

La creencia normativa resume lo que, según la persona, piensa quienes le son más próximos, en este caso su familia. La motivación para acomodarse indica el grado en que la persona está dispuesta a realizar la conducta que su familia espera de ella. Es claro que la motivación para acomodarse depende de muchos factores. Uno de los más importantes es el grado de identificación con ese grupo próximo (aquí la familia). Es razonable pronosticar que un alto grado de identificación estará relacionado con una elevada motivación para acomodarse, y a la inversa. Ello influirá, a su vez, en la relación entre intención y conducta a través de la norma social subjetiva.
Una creencia normativa fuerte

La norma social subjetiva consta de las creencias normativas y de la motivación para acomodarse. Las creencias y la motivación se combinan de forma multiplicativa. Es decir, hay que multiplicar cada creencia normativa por cada motivación para acomodarse. Imaginemos un caso en que la motivación para acomodarse sea cero. Por ejemplo, cuando una persona no quiere hacer en absoluto lo que su familia espera de ella. De nada valdría que su creencia normativa fuese muy fuerte. En este ejemplo, conocer con un grado elevado de certeza lo que quiere su familia no generará una norma social subjetiva para la persona, ya que el producto +3 (suponiendo que ésta sea la intensidad de la creencia) por cero será igual a cero.
¿Por qué es más improbable que exista relación entre actitud y conducta cuando la conducta es (o se percibe como) de difícil realización?

Además de la norma social subjetiva, en la intención de realizar una conducta influyen también las creencias de control. Estas se refieren a lo que piensa la persona acerca de su propia capacidad para realizar la conducta. Si la persona cree que la conducta es demasiado difícil de realizar para ella por falta de recursos o de habilidad o porque va a carecer de las oportunidades adecuadas, la intención de realizar la conducta se resentirá, aunque a la persona le interese personalmente dicha conducta y aunque su norma social subjetiva sea muy fuerte.
En una investigación realizada por Sheppard y cols. en 1988 se encontró que la relación entre la intención de usar el preservativo y su uso real era de .76 cuando la persona creía que usar el preservativo estaba bajo su control. Sin embargo, la correlación era sólo de .62 cuando creía que no lo estaba. Este resultado aporta evidencia a favor

La Teoría de la Acción Planificada defiende que la intención de realizar una conducta es el resultado no sólo de la actitud hacia la conducta y de la norma subjetiva sino también del control percibido sobre la conducta. 

Añade, a la Teoría de la Acción Razonada la necesidad de incluir en la predicción de la conducta la facilidad o dificultad de ésta para la persona. 

La intención será, en esta nueva teoría, la suma de la actitud más (+) la norma subjetiva más (+) el control percibido. 

En el estudio de Sheppard y cols. se aprecia que usar el preservativo no es una cuestión sencilla para muchas personas. La consecuencia es que, en su caso, la Teoría de la Acción Razonada no hace el mejor pronóstico, que queda reservado a la Teoría de la Acción Planificada.
¿En cuál de estas dos conductas, tomar vitaminas o seguir una dieta, es más probable encontrar diferencias sustanciales entre los pronósticos de la Teoría de la Acción Razonada y de la Teoría de la Acción Planificada?

· Es claro que la conducta de tomar vitaminas tiene un grado mayor de controlabilidad o, dicho de manera no técnica, es más fácil de llevar a cabo que la de seguir una dieta.
· Ahora bien, la Teoria de la Acción Planificada alcanza su mayor ventaja sobre la Teoría de la Acción Razonada cuando el grado de la controlabilidad de la conducta es menor.
El control percibido de la conducta guarda relación

El control percibido se basa en las creencias de control. Estas son las creencias que llevan a la persona a decidir sobre dos cuestiones fundamentales:

· En primer lugar, si posee o no las capacidades o recursos necesarios para llevar a cabo la conducta. Esto se refiere a aspectos internos de la persona.
· En segundo lugar, si existen (o es previsible que existan) las oportunidades adecuadas para realizar la conducta. Esto se refiere a aspectos externos a la persona.
Un estudio muestra que el cambio de la correlación múltiple entre las variables de la Teoría de la Acción Planificada con respecto a la que existe entre las variables de la Teoría de la Acción razonada correlaciona, a su vez, con el grado de controlabilidad de la conducta de manera significativa pero negativa. En concreto, el valor de la correlación fue de -.63. Ello indica que

Al utilizar el control percibido de la conducta como variable predictora, junto a la actitud y a la norma subjetiva, la correlación múltiple entre estas variables se incrementa.

· De forma paralela, si a los factores predictores de la conducta se incorpora el control percibido, la predicción mejora de manera sustancial. 

En resumidas cuentas, la Teoría de la Acción Planificada mejora las predicciones de la Teoría de la Acción razonadas gracias a la introducción del control percibido de la conducta.

· Ahora bien, esta mejora es más notable cuando la conducta que se trata de predecir es difícil de realizar (de baja controlabilidad) para la persona.
Cuando Ajzen afirma que 'las personas sólo intentarán hacer algo si hay una oportunidad realista de que puedan llevar a cabo su conducta', está exponiendo uno de los postulados básicos de

El postulado más característico de la Teoría de la Acción Planificada es el siguiente: la intención de realizar una conducta no depende sólo de la actitud hacia la conducta y de la norma subjetiva. Es preciso tener en cuenta también el control percibido sobre la conducta. 

· La principal diferencia, precisamente, entre la nueva teoría y su antecesora, la Teoría de la Acción Razonada, es que en ésta no se llamaba la atención sobre la necesidad de incluir en la predicción de la conducta su facilidad o dificultad para la persona. 

En la nueva teoría, intención =  actitud +  norma subjetiva + control percibido.
La intención de aprender un nuevo idioma, para ser una auténtica intención de implementación,

Existen acciones, como acudir a un concierto, asistir a un mitin, que ocurren una sola vez. En cambio otras implican una continuidad a lo largo del tiempo. Ejemplo: aprender a tocar el piano, formar parte de la dirección de un partido político. 

Las intenciones de realizar estas acciones duraderas tienden a ser crónicas, ya que la probabilidad de posponerlas es elevada.

Para que una intención crónica conduzca a la realización de la acción deseada la persona deberá desarrollar intenciones de implementación o de puesta en práctica de dicha acción, es decir, preocuparse por averiguar dónde, cómo y cuándo hay que realizar la conducta.
Si se pretende que la actitud de una persona, de la que se sabe que tiene un elevado grado de accesibilidad, no desemboque en la conducta correspondiente, una buena estrategia será

Por lo general, los objetos de la actitud con los que se tiene una experiencia directa, no mediatizada, dan lugar a actitudes más accesibles. También por lo general, a mayor accesibilidad de una actitud, mayor probabilidad de que conduzca a la conducta correspondiente.

· Lo singular de la accesibilidad actitudinal es que actúa sin necesidad de que la persona realice un procesamiento deliberado.

Ahora bien, una actitud accesible, que se activa automáticamente, llevará a un procesamiento espontáneo sólo si las personas carecen de motivación y, además, de oportunidad para poner en marcha un proceso deliberativo.

Varios experimentos han demostrado que personas con alta accesibilidad, pero a los que se les había imbuido de una alta motivación para llegar a una decisión correcta, dándoseles tiempo para pensar acerca de la vía de acción más adecuada, no se dejaron guiar por su actitud en igual medida que las personas que, con igual grado de accesibilidad, carecían de tal motivación.
Una muestra de personas contestó en junio/julio de 1984 a una pregunta actitudinal sobre Reagan y sobre Mondale, candidatos a la presidencia de EE UU ese año. Para contestar, cada persona tenía que apretar alguno de los cinco botones que tenían ante sí, cada uno con su etiqueta correspondiente, con la habitual gradación desde 'totalmente de acuerdo' a 'totalmente en desacuerdo'. Las dos frases que se presentaban a cada persona eran:

* Reagan sería un buen presidente para los próximos cuatro años

* Mondale sería un buen presidente para los próximos cuatro años.

Cada persona debía pulsar el botón correspondiente con la mayor rapidez posible. De esta forma, además de medir el grado de evaluación positiva o negativa hacia cada candidato, se obtenía una medida de la latencia de respuesta, que es un índice de la accesibilidad de la actitud. 

El día posterior a la elección, en noviembre de ese mismo año, se telefoneó a todos los participantes en la primera fase (junio/julio) y se les preguntó por quién habían votado. Se encontró una correlación elevada entre la actitud manifestada en junio y la votación realizada en noviembre. Pero se descubrió también que, incluso entre las personas que habían manifestado la misma actitud en junio/julio, existían diferencias en la votación realizada en noviembre en función de la accesibilidad de su actitud. En concreto, la correlación actitud-conducta de voto era más elevada

Las actitudes de elevada accesibilidad actúan como un filtro que guía todo el procesamiento posterior de la información relevante para el objeto. Dirigen la interpretación del objeto en todas (o en la mayoría de) las situaciones en que dicho objeto aparece. Por eso, las actitudes muy accesibles ejercen mayor impacto en la conducta sin necesidad de que la persona sea consciente de que están activadas. Salvo que las personas tengan alguna buena razón para procesar de manera atenta la información sobre el objeto de la actitud, la alta accesibilidad producirá una elevada relación entre actitud y conducta.
En claro desacuerdo con Wicker, autor que afirmaba que la correlación entre actitud y conducta no puede superar el nivel de .30, Kraus realizó una serie de reanálisis de estudios sobre actitudes. Una de las condiciones previas impuestas por Kraus a un estudio para incluirlo en su muestra era la siguiente: la medición de la actitud ha de hacerse antes de la de la conducta. ¿Por qué es necesaria esta condición?

Según la teoría actitudinal más aceptada, la actitud es un estado evaluativo interno que media entre los estímulos del ambiente externo y la respuesta (conducta) de la persona ante dicho ambiente. La conclusión lógica de este planteamiento teórico es que la actitud tiene que existir antes de que la conducta correspondiente se produzca.
Tema 13

Según el modelo de Hovland, o del grupo de Yale. ¿Cual de las siguientes variables NO se considera importante en el aprendizaje de nuevas actitudes?

Según la investigación desarrollada en la universidad de Yale por Carl I. Hovland y otros psicólogos sociales, los efectos psicológicos que los mensajes pueden producir en el receptor son cuatro: atención, comprensión, aceptación y retención. Y todos ellos son necesarios para que el mensaje persuasivo sea efectivo:

· La primera etapa, la atención, reconoce el hecho de que no todos los mensajes que se emiten con la intención de persuadir llegan a los receptores.

· Pero no basta con recibir el mensaje para que éste surta efecto. Es necesaria su comprensión. Mensajes demasiado complejos o ambiguos pueden perderse sin influir sobre los receptores, o lo que es peor, influyendo en un sentido contrario al deseado.

· El tercer paso, la aceptación, se consigue cuando los receptores llegan a estar de acuerdo con el mensaje persuasivo. El grado de aceptación de un mensaje depende fundamentalmente de los incentivos que ofrezca para el receptor.

· Por último, la retención es una etapa necesaria si se pretende que la comunicación persuasiva tenga un efecto a largo plazo, cosa que, por lo general, suele ser bastante frecuente.

Por tanto, el aspecto cognitivo de la situación (primera alternativa de respuesta) no está entre las etapas  o variables consideradas importantes por Hovland y el grupo de Yale. En cambio, si lo están la aceptación y la comprensión.
Según el modelo de McGuire sobre las etapas en la persuasión

Un investigador inicialmente integrado en el grupo de Hovland, McGuire (1969, 1985), resume en dos los procesos que ocurren en el receptor de la información persuasiva: recepción y aceptación.
· La mayoría de las variables de las que puede depender la eficacia de un mensaje persuasivo pueden analizarse según sus efectos sobre estos dos factores (Eagly y Chaiken, 1984); teniendo en cuenta que estos efectos no tienen porqué ir siempre en la misma dirección. Así, puede ocurrir que ciertas características del mensaje, de la fuente, o del receptor, tengan efectos positivos sobre la recepción, pero produzcan efectos negativos sobre la aceptación, o viceversa. Por ejemplo, el nivel intelectual del receptor incrementa la probabilidad de recepción, pero disminuye la de aceptación.
· La segunda alternativa no es correcta porque la comprensión es un proceso vinculado a la recepción y cualitativamente distinto de la aceptación: uno puede recibir y comprender perfectamente un mensaje, pero eso no implica que esté de acuerdo con él.
Según la teoría de la respuesta cognitiva

Según la teoría de la respuesta cognitiva, siempre que un receptor recibe un mensaje persuasivo, compara lo que la fuente dice con sus conocimientos, sentimientos y actitudes previas respecto al tema en cuestión, generando, de esta manera, unas 'respuestas cognitivas'. Estos mensajes auto-generados, especialmente su aspecto evaluativo, son los que determinan el resultado final del mensaje persuasivo, siendo importante tanto la cantidad de respuestas cognitivas como su dirección.

· Si los pensamientos van en la dirección indicada por el mensaje, la persuasión tendrá lugar; en cambio, si van en dirección opuesta, no habrá persuasión, o incluso puede darse un efecto 'boomerang'.

· Para la teoría de la respuesta cognitiva lo fundamental es determinar qué factores, y de qué manera, influyen sobre la cantidad de argumentos que el receptor genera, a favor o en contra, de la posición mantenida en el mensaje. La cantidad de argumentos generados depende, por ejemplo, de la distracción (que disminuye el número de argumentos generados), así como de la implicación personal del receptor (que los aumenta). 
· La manera en que estos factores influyen sobre el resultado del mensaje es más compleja, pues depende no sólo de la cantidad de argumentos generados, sino del tipo de argumentos. Así, si los argumentos autogenerados son a favor del mensaje, la distracción hace que la persuasión sea menor; en cambio, si los argumentos van en contra del mensaje, la distracción -al hacer que el receptor construya menos argumentos-hace que la persuasión sea mayor.
Según el modelo heurístico, es probable que las reglas heurísticas sean utilizadas cuando

Según el modelo heurístico, no sería muy razonable que ante todos los mensajes que recibimos nos dejáramos llevar por señales periféricas, en vez de analizar y sopesar detenidamente los pros y contras que el contenido del mensaje sugiere. De esta manera, es más probable que las reglas heurísticas sean utilizadas cuando:

a) Hay baja capacidad para comprender el mensaje (quienes no tenemos idea de asuntos financieros utilizaremos heurísticos para decidir dónde colocar nuestros ahorros con mayor frecuencia que un agente de bolsa);

b) Hay baja motivación (el atractivo de la fuente es más fácil que guíe nuestra decisión de beber una determinada marca de cerveza que nuestra decisión de adquirir un automóvil);

c) Se da una alta prominencia de la regla heurística (el heurístico 'los datos no mienten' es más aplicable en una discusión científica que en la valoración de una película); 

d) Los elementos externos al propio mensaje son muy llamativos; por ejemplo, cuando se trata de una fuente muy atractiva (Chaiken y cols., 1989).
Cuando una persona resulta convencida de un mensaje persuasivo porque la fuente es una fuente que goza de credibilidad y atractivo para ella, según el modelo de Probabilidad de Elaboración se ha seguido:

Según el Modelo de la Probabilidad de Elaboración, cuando recibimos un mensaje, disponemos de dos estrategias para decidir si lo aceptamos o no:

a) La primera, denominada ruta central, ocurre cuando se realiza una evaluación crítica del mensaje, se analizan detenidamente los argumentos presentados, se evalúan las posibles consecuencias que implican y se pone todo esto en relación con los conocimientos previos que se tienen sobre el objeto de actitud. Se trata, por tanto, de llegar a una actitud razonada (aunque esto no quiere decir libre de sesgos), bien articulada y basada en la información recibida.
b)  La segunda, denominada ruta periférica, ocurre cuando la gente no tiene la motivación o la capacidad para realizar un proceso tan laborioso de evaluación del mensaje. No sería adaptativo, ni posible, que realizáramos esfuerzos mentales considerables con todos los mensajes que recibimos a diario. El procesamiento periférico describe el cambio de actitud que ocurre sin necesidad de mucho pensamiento en torno al contenido del mensaje. En este caso las actitudes se ven más afectadas por elementos externos al propio mensaje, como el atractivo de la fuente (que es lo que se plantea en esta pregunta), o las recompensas asociadas con una particular posición actitudinal.
Según el Modelo de la Probabilidad de Elaboración, la probabilidad de elaboración de un mensaje (estrategia de ruta central) depende

La probabilidad de elaboración depende de dos factores: motivación (querer realizar el esfuerzo mental que supone pensar sobre el mensaje), y capacidad (tener las habilidades para y las posibilidades de realizar esos pensamientos).

Entre las variables de tipo motivacional que más se han estudiado está la implicación del receptor, o relevancia e importancia personal del tema del mensaje. Otros factores que incrementan la motivación de los receptores para realizar la elaboración son: que crean que son los únicos responsables de la evaluación del mensaje, que piensen que tienen que discutir sobre el tema con un compañero, que el mensaje provenga de diferentes fuentes -especialmente si son percibidas como independientes entre sí- que utilizan, además, argumentos variados y que el mensaje sea moderadamente inconsistente con un esquema actitudinal existente. También, las personas diferimos en nuestra motivación para pensar sobre los mensajes persuasivos, en función de la necesidad de cognición que cada uno tenga: las personas que disfrutan pensando (esto es, aquellas que tienen alta necesidad de cognición), tienden a utilizar la vía central más que la periférica.

Por otra parte, algunos de los factores que más influyen en la capacidad del receptor para implicarse en la elaboración de respuestas cognitivas son la distracción (a mayor distracción, menor probabilidad de elaboración) y el conocimiento previo (cuanto mayor sea este conocimiento, mayor será la capacidad para generar pensamientos relevantes al tema). También se ha encontrado que influye en la capacidad de la persona para procesar los argumentos relevantes al objeto de actitud la repetición del mensaje (niveles moderados facilitan el escrutinio), la rapidez de presentación, el incremento de la activación fisiológica de los receptores mediante la realización de ejercicio físico, y diversos factores que dificultan la comprensión del mensaje.
Los dos factores de los que depende la credibilidad de una fuente son:

Los resultados de las investigaciones han mostrado que la credibilidad de una fuente depende básicamente de la competencia y sinceridad con que es percibida.

· La competencia se refiere a si el receptor considera que la fuente tiene conocimiento y capacidad para proporcionar información adecuada. La competencia con que una fuente es percibida depende, a su vez, de numerosas características:

a) Educación, ocupación y experiencia.

b) Fluidez en la transmisión del mensaje.

c) La cita de fuentes que gozan de cierta autoridad o prestigio.

d) La posición defendida por el emisor. Cuando el mensaje emitido por la fuente viola claramente las expectativas que el receptor tiene (y el ejemplo más claro es cuando la fuente habla en contra de su propio interés), entonces se incrementa la competencia con que el emisor es percibido y, en consecuencia, su credibilidad.

· La sinceridad de una fuente depende, por otra parte, de que sea percibida como carente de afán de lucro, de su falta de intención persuasora, del atractivo que ejerza sobre el receptor, de que hable en contra de las preferencias de la audiencia y de que lo haga sin saber que está siendo observada. Pero, sobre todo, las fuentes son percibidas especialmente como sinceras cuando hablan en contra de su propio interés.
¿Siempre que aumenta la credibilidad de una fuente aumenta su capacidad de influencia?

· No necesariamente siempre que aumenta la credibilidad de una fuente aumenta su capacidad de influencia, hay que tener en cuenta que la credibilidad de una fuente no es siempre igual de importante. La importancia relativa que la credibilidad de una fuente tiene sobre la persuasión depende del grado de implicación que el receptor tenga en el tema sobre el que trata el mensaje: cuanto menor es la implicación, mayor es la importancia de la credibilidad.

Esto quiere decir que cuanto más importante es el asunto para el receptor, menos importantes son la competencia y la sinceridad con que la fuente es percibida. Esta aparente contradicción se puede explicar por el Modelo de la Probabilidad de Elaboración: cuando el tema es de poca relevancia personal, el receptor opta más bien por la ruta periférica. En esta vía, como recordará, se confía sobre todo en alguna señal periférica al mensaje que le indique si es válido o no -y una de estas señales es la competencia o sinceridad de la fuente. En cambio, cuando el mensaje toca un asunto de alta relevancia para quien lo recibe, éste opta más bien por la ruta central, en la cual se escudriñan detenidamente los argumentos contenidos en el mensaje, y la importancia de las señales periféricas es menor.
Las fuentes atractivas persuaden más que las poco atractivas. ¿Cual de las siguientes razones NO explica dichas diferencias?

En general, las fuentes más atractivas a los ojos de la audiencia poseen un mayor poder persuasivo. Esto puede deberse a diversas razones, pero no desde luego que suelan hablan en contra de su propio interés. En primer lugar, una fuente atractiva puede determinar que se le preste atención al mensaje, mientras que otra menos atractiva quizás no evite pasar desapercibida. En segundo lugar, el atractivo de la fuente puede influir en la fase de aceptación, pues el receptor, a través del proceso de identificación, puede querer desear, pensar o actuar de la misma manera que lo hace la fuente. En tercer lugar, el atractivo puede incrementar la credibilidad de la fuente. Recuérdese que en el tema de percepción de personas se vio cómo, a través de las Teorías Implícitas de la Personalidad, las personas solemos asociar el atractivo físico a otras características positivas, como honestidad, sinceridad o credibilidad. Por último, las fuentes atractivas pueden tener una serie de características que las hagan realmente más eficaces en la persuasión.

La investigación reciente de Fiske y cols. (1996) sugiere que

La investigación reciente de Fiske y cols. (1996) sugiere que los mensajes persuasivos presentados por una fuente poderosa pueden ser analizados con mayor detenimiento que los mismos mensajes presentados por una fuente sin poder, y que cuando la fuente tiene poder para evaluar al receptor, éste tiende a procesar el mensaje de manera sesgada, fijándose más en los aspectos positivos, supuestamente porque los poco poderosos desean convencerse a sí mismos de que los evaluadores serán bondadosos en sus evaluaciones.

Los estudios sobre mensajes persuasivos han mostrado que presentar mensajes bilaterales es bueno

Los mensajes unilaterales consisten en expresar sólo las ventajas y aspectos positivos de la propia posición. En los mensajes bilaterales se incluyen además los aspectos débiles o negativos de la posición defendida (intentando justificarlos, minimizarlos o rebatirlos), o los aspectos positivos de las posiciones alternativas (minimizándolos o refutándolos). En general, los mensajes bilaterales parecen ser más efectivos que los unilaterales y esta eficacia es aún mayor cuando la audiencia está familiarizada con el tema del mensaje.

· La eficacia del mensaje bilateral depende de que las desventajas presentadas y refutadas sean relevantes para los receptores. 

Existe alguna ventaja en favor de los mensajes unilaterales cuando se trata de audiencias poco instruidas y de receptores que están inicialmente a favor del contenido del mensaje.
La investigación reciente sobre mensajes basados en el miedo y la amenaza ha mostrado que

· Cierto tipo de mensajes emotivos estudiados con profundidad son los que se basan en amenazas y, presumiblemente, en la provocación de miedo en la audiencia. La posición más extendida durante muchos años fue que los mensajes emotivos de mayor eficacia eran los de magnitud intermedia. McGuire (1969), por ejemplo, propuso la existencia de una relación en forma de U invertida entre la intensidad emotiva del mensaje y el cambio de actitud, de manera que mensajes muy pocos intensos o demasiado intensos serían los menos eficaces. Los primeros porque no producen el 'suficiente' temor en la audiencia, y los segundos porque pueden provocar cierta 'evitación defensiva' por parte de los receptores.
· Sin embargo, la posición más admitida en la actualidad es que conforme aumenta la intensidad del miedo suscitado en el receptor, aumenta la eficacia del mensaje persuasivo (alternativa de respuesta -b-). Aunque lo parezca, esta postura no es contradictoria con la hipótesis de la relación curvilínea, porque lo que mantiene es que la eficacia depende del grado de miedo suscitado en el receptor. Un mensaje demasiado intenso, es posible que no provoque un miedo intenso, por ejemplo, porque sea evitado. Esto es, no se puede suponer, como con frecuencia muchos autores han supuesto, que el 'miedo contenido en el mensaje' es lo mismo que 'el miedo producido en la audiencia'.
La relación entre contenido discrepante del mensaje y cambio de actitud es

La distancia existente entre el contenido del mensaje y la posición que al respecto tiene el receptor es un elemento que mediatiza el impacto del mensaje persuasivo, bien en la fase que antecede a la exposición a un mensaje, en la fase de recepción, o incluso en el proceso final de cambio de actitud.

En lo que se refiere al propio cambio de actitud, la mayoría de las investigaciones han dibujado la existencia de una relación curvilínea entre discrepancia y cambio. Es decir, éste es relativamente pequeño cuando se trata de mensajes muy discrepantes o apenas discrepantes, mientras que los más eficaces son aquéllos de moderada magnitud. Pero, ¿a partir de qué grado de discrepancia comienza a disminuir el cambio de actitud?. Los datos sugieren que la ubicación del punto más alto de la curva depende de otras variables del proceso persuasivo, fundamentalmente de dos: 

a) el prestigio de que goza la fuente para el receptor, de tal forma que cuanto mayor sea el prestigio mayor es el nivel de contenido discrepante que se le admite, 

b) el grado de implicación del receptor de manera que a mayor implicación, más baja la ubicación del pico de la curva.
Imagínese que Vd. ha convencido a una persona para que siga cierto tratamiento médico, haciendo algunos sacrificios (por ejemplo, que haga ejercicio y cambie a ciertos hábitos de vida más saludables). Esas prescripciones podrían ser fácilmente atacadas ('esos sacrificios no sirven para nada', 'sólo son una moda pasajera', etc.) Según la teoría de la inoculación,  ¿qué sería más conveniente?:

· La teoría de la inoculación, propuesta por McGuire (1964), propone que la preexposición de una persona a una forma debilitada de material que amenace sus actitudes, hará a esa persona más resistente ante tales amenazas, siempre y cuando el material inoculado no sea tan fuerte como para superar las defensas.  En medicina, y de igual manera en el área de las actitudes, existe otra forma básica de prevenir la enfermedad o de resistirse ante un mensaje persuasivo y es lo que se denomina terapia de apoyo. McGuire piensa que la inoculación será más eficaz que el dar argumentos de apoyo por dos razones. En primer lugar, porque facilita la práctica de defensa de las creencias propias y, en segundo lugar, porque incrementa la motivación del individuo para defenderse. Si una persona siempre ha admitido una creencia y nunca la ha visto atacada, es probable que no haya elaborado argumentos en su apoyo. De igual manera, es probable que no se encuentre motivado para defenderla, por la sencilla razón de que nunca antes se ha visto en esa tesitura y le resulta inconcebible que dicha creencia pudiera ser atacada. Por eso, cuando su actitud sea cuestionada se encontrará desprevenido y sin muchas defensas a su alcance.
· Por tanto, para que el cambio de actitud que Vd. ha generado no sucumba a los ataques sería mejor mencionarles esos posibles ataques, pero debilitándolos, esto es, mostrándole sus aspectos débiles o la forma de contraatacarlos.
Los estudios sobre mensajes persuasivos han mostrado que presentar la conclusión explícita del mensaje es bueno

· Una cuestión que se han planteado los investigadores es si es más eficaz que una fuente persuasiva extraiga la conclusión de su mensaje de forma explícita y clara o si, por el contrario, sería mejor dejarla implícita, para que sea el propio receptor quien la extraiga. Hovland y sus colaboradores pensaban que la exposición clara de la conclusión incrementaría la comprensión y la retención del mensaje, pero que si los receptores podían extraer por ellos mismos la conclusión, entonces se verían incrementados los procesos de retención y aceptación.
· Las investigaciones empíricas han mostrado que es más eficaz dejar que sean los propios receptores quienes extraigan sus conclusiones siempre y cuando éstos estén lo suficientemente motivados y que el mensaje sea lo suficientemente comprensible. En el caso de audiencias poco interesadas o motivadas por el tema de la comunicación, o de mensajes muy complejos y difíciles, dejar la conclusión implícita puede ser perjudicial para la eficacia persuasiva. Podemos decir, por tanto, que en general el emisor tiene poco que ganar y mucho que perder si deja implícitas las conclusiones de su mensaje.
El 'efecto de adormecimiento' significa

Un hecho asombró a los primeros investigadores sobre comunicaciones persuasivas: en ocasiones, el cambio de actitud era mayor cuando había pasado un cierto tiempo de lo que había sido inmediatamente después de la emisión del mensaje. Hovland y cols. (1949) denominaron a este fenómeno efecto  adormecimiento. En su investigación estudiaban el impacto que sobre los soldados combatientes en la Segunda Guerra Mundial  tenían una serie de películas. Una de ellas, destinada a incrementar una visión positiva de los aliados ingleses, tuvo su mayor impacto sobre los soldados nueve semanas después de que éstos la vieran y no una semana después (la retención del mensaje, en cambio, decrecía).
Los estudios sobre 'prevención' y resistencia a la persuasión han mostrado que

· El simple hecho de avisar al receptor de que van a intentar persuadirlo, puede incrementar su resistencia ante la persuasión. Dos tipos diferentes de avisos han sido estudiados. En uno a los receptores sólo se les dice que se les va a intentar persuadir, mientras que en el otro además se les comunica sobre qué trata el intento de persuasión. En ambos casos se ha encontrado que los avisos producen resistencia ante la persuasión, y la razón parece estar en que estimulan la elaboración de contraargumentos. La única diferencia está en que en el primer caso la contraargumentación se produce durante la recepción del mensaje, y en el segundo en la fase previa a su recepción.

· No siempre la prevención produce resistencia ante la persuasión, sino que la prevención también puede llevar a un cambio anticipado de actitud, en la medida en que el receptor quiera 'quedar bien', manteniendo su autoestima y no apareciendo como una persona fácil de persuadir, lo que le lleva a mostrarse de acuerdo con el contenido del mensaje antes de que la transmisión de éste se produzca. Incluso puede haber receptores que estén deseando 'ser persuadidos' (como ocurre con las 'audiencias militantes' religiosas, políticas, etc.) y en ese caso el hecho de saber que el emisor tiene intención de persuadirlos no reduce su entusiasmo.
· Papageorgis (1968), en una de las primeras revisiones sobre los efectos actitudinales de los intentos persuasivos, sugirió que éstos dependían del grado de implicación o de la importancia personal del tema para el receptor. Cuando eran cuestiones muy implicantes la prevención reducía el impacto del mensaje; cuando los temas eran poco implicantes la prevención apenas afectaba al cambio de actitud. Este resultado ha sido confirmado posteriormente.
Según las investigaciones realizadas sobre mensajes persuasivos, la distracción del receptor

· Sin necesidad de pensar mucho sobre el tema, la mayoría de nosotros admitiríamos que la distracción perjudica la eficacia del impacto persuasivo. Según McGuire (1966), los elementos que pueden distraer cuando se recibe un mensaje persuasivo interfieren con el aprendizaje de los argumentos y por tanto reducen el cambio de actitud. Diversas investigaciones han mostrado que, efectivamente, los elementos que distraen, verbales o conductuales, reducen el impacto persuasivo del mensaje o al menos reducen el aprendizaje de los argumentos en él incluidos. Sin embargo, diversas investigaciones han encontrado que bajo ciertas circunstancias la distracción no disminuye sino que incrementa la persuasión.

Algunos de los investigadores que han encontrado una relación negativa entre persuasión y distracción han sugerido como posible explicación que cuando la gente se expone a mensajes persuasivos vocaliza internamente contraargumentos en contra de la posición defendida en el mensaje. Esta vocalización se supone que suministra resistencia ante los argumentos que se reciben. De este modo la distracción puede inhibir el desarrollo de contraargumentos y en consecuencia provocar un mayor cambio de actitud. De manera más matizada, desde el Modelo de  Probabilidad de Elaboración, puede predecirse que los niveles de distracción bajos o moderados incrementarán el cambio de actitud, pues reducirán la tendencia a contraargumentar, pero no dañarán seriamente la atención ni la comprensión. En cambio, si la distracción aumenta más allá de este punto, entonces la recepción puede verse afectada y el cambio de actitud disminuir. Según el modelo de Petty y Cacioppo, el impacto de la distracción también dependerá de la respuesta cognitiva dominante que suscite la comunicación. Así, en comunicaciones que estimulan la contraargumentación, la distracción llevará al incremento de la persuasión, interfiriendo con la elaboración de contraargumentos. Pero si la respuesta dominante ante una comunicación es estar de acuerdo con respuestas cognitivas favorables, la distracción lo que hará será inhibir dichas respuestas y producirá, por tanto, una menor aceptación.
Tema 14

La teoría del equilibrio, la de la disonancia y la de la congruencia

Las tres teorías comparten el planteamiento de que la incoherencia entre creencias, actitudes, sentimientos o conductas produce un malestar psicológico que conduce a buscar la coherencia. No obstante, desde el punto de vista de la teoría de la disonancia la búsqueda de coherencia no está motivada por el deseo del ser humano de ser lógico y racional, sino por la necesidad de justificar el comportamiento. Las otras dos teorías plantean la búsqueda de equilibrio o de congruencia como un problema cognitivo suscitado por la percepción de falta de lógica.
La teoría de la disonancia  ha puesto de manifiesto que:

La teoría de la disonancia cognitiva predice que el aumentar el refuerzo (premios o castigos) no siempre favorece la persuasión y el cambio de actitud.  En el experimento de Festinger y Carlsmith los sujetos que reciben más recompensa por realizar la conducta contraactitudinal, 20 dólares, modifican menos su actitud que los que sólo recibieron 1 dólar. Algo similar ocurre al administrar castigos. Cuanto mayor sea el castigo menor cambio de actitudes se observa. La explicación es que las personas encuentran una causa externa para justificar su comportamiento y no necesitan racionalizarlo cambiando de actitud.
¿Por qué prefiere Festinger utilizar el término de disonancia en vez del de inconsistencia?

Festinger utiliza el término disonancia en vez de inconsistencia para alejar de este concepto cualquer atisbo de carga cognitiva que pudiera tener y resaltar, de esta forma, que se trata de un concepto motivacional. Uno de los presupuestos básicos de la teoría es, precisamente, el carácter motivacional de la disonancia que actúa como impulso para modificar las creencias, de forma que se reduzca el malestar psicológico producido por la disonancia.
La magnitud de la disonancia aumenta

La magnitud de la disonancia depende de la importancia que tenga para la persona los elementos cognitivos y de la proporción de elementos disonantes en relación con el de elementos consonantes. Supongamos que una persona ha elegido entre dos carreras la que le gusta menos pero tiene más posibilidades de empleo. La magnitud de la disonancia va a depender de la cantidad de cogniciones disonantes con esa elección, como, por ejemplo, pensar en la dificultad de las materias o en lo aburrido que le resulta el programa de estudios. También depende de la cantidad de elementos cognitivos consonantes con la elección como, en este caso, podría ser el pensar que más vale estudiar algo que te sirva a la larga para ejercer profesionalmente, o creer que la gente que cursa esa carrera es más simpática y divertida que los estudiantes de la carrera a la que se ha renunciado.  En el ejemplo que hemos planteado hay dos cogniciones consonantes y dos disonantes. Si para esa persona es más importante el alcanzar el empleo que para otra, en una situación similar, su grado de disonancia será menor.
La disonancia se caracteriza por ser

La disonancia produce activación fisiológica. Pero ese estado interno de activación se tiene que interpretar subjetivamente como causado por la discrepancia entre las cogniciones. La conjunción de estos dos procesos, el de activación fisiológica y el de atribución de las sensaciones estresantes a la falta de consistencia entre la conducta y la actitud, es lo que provoca la experiencia psicológica de malestar y el deseo de reducirlo para recuperar el bienestar.
Qué estrategia eligieron los seguidores de la señora Keech para reducir la disonancia sobre la pertinencia de su comportamiento anterior una vez que comprobaron que no se habían presentado los extraterrestres?

La estrategia que utilizaron fue la de añadir nuevas cogniciones que justificaran esos sacrificios. No cambiaron de actitud hacia la utilidad de su conducta anterior ni le restaron importancia a esos sacrificios. Por el contrario, la creencia de que gracias a esos sacrificios se había salvado el mundo dotaba de especial importancia a su conducta anterior. Esta creencia era consonante con el comportamiento que habían seguido en los meses anteriores. Emprendieron una campaña de proselitismo porque el apoyo de otras personas les ayudaba a racionalizar su comportamiento. Con frecuencia utilizamos el apoyo de la mayoría como una forma de ratificar que un hecho es verdadero. El que otros coincidieran en sus creencias aportaba nuevas cogniciones consonantes con su forma de actuar.
En el experimento clásico del paradigma de la doble complacencia, la condición de justificación insuficiente es:

La condición de justificación insuficiente era la de los sujetos que sólo recibían un dólar por colaborar con el experimentador. Al otro grupo experimental, cuya conducta contraactitudinal consistía en decir a otros estudiantes que la tarea era muy divertida, se les proporcionaba una justificación, a saber, que la recompensa obtenida valía la pena. Los dos grupos experimentales podían manejar otras cogniciones que justificaran su conducta contraactitudinal como, por ejemplo, que está bien colaborar con la experimentación. Sin embargo, el grupo que había recibido sólo un dólar carecía de la cognición de que había recibido una buena recompensa, coherente con la conducta contraactitudinal. Por lo tanto, la proporción de cogniciones consonantes era mayor en el grupo al que se pagaron 20 dólares. El grupo control, por su parte, no realizaba esa conducta contraactitudinal. 

El experimento se planificó para probar la hipótesis de que las personas cambian de actitud para justificar su comportamiento si no encuentran razones externas que permitan esa justificación. Confirmando las predicciones de la teoría de la disonancia, el grupo que sólo recibió un dólar fue el que más cambió su actitud hacia la tarea, al realizar una evaluación más positiva de dicha tarea que los otros dos grupos.
Los resultados obtenidos en el paradigma de la doble complacencia se explican porque

Según la teoría de la disonancia, el cambio de actitud se produce porque la persona necesita justificar su comportamiento contraactitudinal ante los demás y también ante sí misma. Si existe una razón externa que posibilite la justificación, no se producirá disonancia ni habrá cambio actitudinal. La persona racionaliza su comportamiento pensando que lo ha realizado por la recompensa. Por esa razón, cuanto mayor es la recompensa menor es la disonancia y se observa menor cambio de actitud.
En la experimentación, al intentar probar los supuestos de la teoría de la disonancia, se ha observado que

· En los experimentos en los que se ha manipulado la intensidad del castigo se ha observado que el mecanismo psicológico que subyace es el mismo que en las situaciones de recompensa. Cuanto mayor es el castigo, menor es la disonancia que experimenta la persona al realizar una conducta contraria a su actitud. Si el castigo es fuerte, la persona piensa que no realiza esa conducta por miedo al castigo. Puesto que hay una razón externa, no necesita cambiar la actitud para que exista consonancia entre actitudes y conducta. 

Ante un castigo leve, puesto que no hay una razón externa que justifique el comportamiento contraactitudinal, la persona cambia la actitud para que sea coherente con su conducta. Se ha comprobado que estos cambios son duraderos.
En una situación de elección entre dos alternativas, la disonancia será mayor si

En una situación de elección, la disonancia aumenta si las dos alternativas son muy diferentes. En ese caso no existe solapamiento entre los efectos conseguidos al elegir una alternativa y rechazar la otra. Supongamos que una persona quiere comprar un coche y está dudando entre un Mercedes o un Volvo. Los efectos conseguidos al elegir uno y renunciar al otro no serán muy diferentes. Sin embargo, si la persona duda entre invertir 3 millones en un coche o en la entrada para un piso, los efectos de una u otra decisión son totalmente distintos. En ese caso la disonancia es mayor.
En el experimento de Brehm (1966) se manipuló la magnitud de la disonancia

La disonancia post-decisional aumenta cuando aumenta la valoración de la alternativa que se rechaza. En el experimento de Brehm, lógicamente los sujetos de los dos grupos experimentales elegían el objeto más valorado. La diferencia estaba en el objeto que rechazaban. En el grupo de alta disonancia el objeto rechazado era un objeto más valorado que en el caso del grupo de baja disonancia.
Un padre ha pagado un costoso tratamiento de dejar de fumar para él y para su hija. Después del tratamiento el padre ha dejado de fumar y la hija no. Este hecho se podría explicar

· El padre racionaliza el esfuerzo económico que ha realizado cambiando su actitud hacia el tabaco. La teoría de la disonancia cognitiva pronostica que el padre concederá más importancia al tratamiento que la hija, ya que esta última no ha tenido que realizar esfuerzo económico alguno. Si el padre no consigue dejar de fumar, su disonancia será mayor que la de la hija. Por lo tanto, la motivación para reducir esa disonancia buscando un resultado eficaz a su esfuerzo es mayor. 
· Por su parte, los procesos de autoatribución en los que se basa la teoría de la autopercepción difícilmente podrían explicar la diferencia en el cambio de actitud entre el padre y la hija. Recuérdes que la posición adoptada por Bem, el autor que formula la teoría de la autopercepción, es que cualquier actitud no es sino el resultado de un proceso atribucional basado en las inferencias que las personas hacen de su propia conducta. Ahora bien, tanto el padre como la hija son fumadores y su actitud inicial ante el tabaco es similar. Las diferencias que posteriormente ocurran entre los dos no se pueden explicar apelando a la actitud inicial.
Tras la experiencia de disonancia, los cambios de actitudes son más duraderos que cuando se consiguen mediante una recompensa o por los mensajes de una fuente externa

El proceso de reducción de la disonancia es un proceso activo de racionalización y cambio cognitivo, en el que la implicación del Yo es mucho mayor que cuando existe una fuente externa que intenta convencernos para cambiar nuestra actitud. La interiorización del cambio es mayor y,  en consecuencia, los cambios son más duraderos.

Según el planteamiento de Cooper y Fazio (1984), para que se presente la motivación para reducir la disonancia después de realizar un comportamiento contraactitudinal,

La persona tiene que experimentar activación fisiológica. Esta activación sólo se produce si cree que es responsable de la acción y cree que de su conducta se derivarán consecuencias aversivas. Además, tiene que existir malestar psicológico, es decir, la persona tiene que atribuir esa activación a la conducta contraactitudinal y experimentar esa activación como algo negativo y desagradable.
En la teoría radical de la disonancia, la cognición generadora se define

Siempre se refiere a la cognición sobre un comportamiento. La cognición generadora es la representación que el individuo tiene de su comportamiento contraactitudinal. Es la cognición respecto a la cual el resto de cogniciones se definen como consonantes, disonantes o irrelevantes.
El paradigma de la doble complacencia se denomina así

El punto de partida de los experimentos del paradigma de la doble complacencia es que en los experimentos clásicos los sujetos en realidad aceptan y ejecutan dos comportamientos contrarios a su actitud. La cognición generadora de disonancia es la representación que los sujetos tienen de haber engañado a los otros estudiantes diciéndoles que la tarea era divertida. Sin embargo, el que ellos mismos hubieran realizado la tarea era  coherente con lo que decían. Por lo tanto, la cognición de que ellos habían pasado por la tarea reducía la disonancia.
Según los planteamientos de la teoría radical de la disonancia, ¿por qué los sujetos que convencían a los otros pero no habían realizado la tarea puntúan más alto en las medidas de 'atracción' y 'diversión' de la tarea que los que realizaron las dos conductas (resultados presentados en la Tabla 1) ?

Es el grupo que experimenta más disonancia y por lo tanto su motivación para reducirla es mayor, por eso es el que más cambia de actitud y el que más valora la tarea. Los sujetos de la condición de doble complacencia experimentan menos disonancia porque disponen de una cognición consonante con su conducta de convencer a otros diciendo que la tarea era interesante: 'yo he realizado la tarea'. Esa cognición no la tienen los sujetos del grupo que sólo convence a los otros. En la razón de disonancia, esa cognición formaría parte del denominador reduciendo, de esta forma, la magnitud de la disonancia.
Según la teoría radical de la disonancia, la racionalización conductual

La racionalización conductual puede suplir a la cognitiva ya que no es necesario que se den las dos. El individuo racionalizará su conducta problemática por la vía que le sea más sencilla. La racionalización conductual puede ser tan eficaz o más que la cognitiva para conseguir que se repita un comportamiento. Si se racionaliza una conducta utilizando la vía conductual, puede ocasionar una cadena de conductas similares.

Tema 15

El concepto de principio psicológico se refiere a

El concepto de principio psicológico se aplica a características básicas del ser humano que afectan a muchas conductas. La mayoría de estas características se adquieren por socialización, no son innatas. Por esa razón son útiles como reglas para actuar en cualquier interacción. Son reglas que se han interiorizado, precisamente porque son adaptativas en muchas ocasiones. Una de las características de los principios psicológicos es que se suelen utilizar como heurísticos.
En el experimento de Regan (1971), ¿cuántas condiciones experimentales hay?

En este experimento, el objetivo es comprobar como afectan dos variables a la predisposición a hacer favores: los obsequios y la amabilidad del demandante del favor. Como variable dependiente se toma el número de papeletas que los sujetos compran (favor demandado) y se analizan dos tipos de variables  independientes, cada una con dos niveles: obsequios (sí, no) y amabilidad (grosero o agradable). Se trata, por lo tanto, de un diseño factorial 2x2 y hay cuatro condiciones experimentales o grupos de sujetos.
La técnica del portazo en la cara

En esta técnica el principio de reciprocidad funciona sobre la base de las concesiones mutuas. Además de este principio, también funciona el contraste perceptivo. El agente de influencia hace una petición inicial elevada y, cuando se la rechazan, hace una petición mucho menor. Por contraste con la anterior solicitud, la segunda petición parece menor que si inicialmente se hubiera planteado. La estrategia que se utiliza en esta técnica es la opuesta a la técnica del pie en la puerta.
Imagine un anuncio de TV dirigido a que los propietarios de perros mantengan limpia la ciudad retirando las deposiciones de sus animales. Teniendo en cuenta el objetivo y el escenario se puede considerar influencia intencionada

· Respecto al escenario, aunque los anuncios de TV siempre van dirigidos a una audiencia y, además, en este caso su objetivo es un grupo concreto, el de propietarios de perros, el escenario no es el de comunicación directa a una audiencia, sino el de comunicación de masas.

Respecto al objetivo, la intención es el cambio de actitudes de los propietarios de perros. No se trata de conseguir que limpien una vez las deposiciones, sino siempre y en cualquier situación en la que su animal haya ensuciado la ciudad.
Los profesionales de la persuasión como, por ejemplo, los expertos de marketing, se basan en principios psicológicos

Los principios psicológicos en los que se basan muchas de las técnicas de influencia utilizadas por profesionales de la persuasión son útiles en la mayoría de los procesos de interacción. Ahí radica principalmente su éxito: las personas aprendemos a comportarnos así en la interacción con otras personas porque en la mayoría de las ocasiones nos reporta beneficios. Aunque los utilicemos como heurísticos, esto también es una ventaja, ya que nos permite reaccionar rápidamente sin necesidad de estar pensando mucho tiempo sobre cómo responder.
Cuando en un proceso de negociación se utiliza la técnica del portazo en la cara para conseguir las reivindicaciones deseadas, en el futuro

· Cuando la técnica del portazo en la cara se utiliza de forma intencionada en un proceso de negociación, no sólo es más fácil conseguir las reivindicaciones deseadas, porque el blanco de influencia se sienta obligado a hacer una concesión como respuesta a la concesión hecha por el agente de influencia, y porque por el efecto de contraste la segunda petición le parezca mucho menor. Además se obtienen una serie de beneficios, como el que sea más fácil que se cumpla lo pactado y que en el futuro conceda peticiones similares. La razón es que el blanco de influencia se siente satisfecho con el curso de la negociación, ya que se cree artífice y responsable del pacto final.

· Puesto que las concesiones mutuas son comunes en muchos procesos de interacción, no tiene por qué darse cuenta de que en esa situación se ha utilizado la técnica de forma intencionada. Por lo tanto, en el futuro no sentirá ningún recelo en futuras negociaciones o para responder a cualquier petición. Más bien se dará una actitud favorable.

En la siguiente propaganda, enviada a domicilio, ¿qué estrategia se está utilizando para influir?: 

'Muy Sra. Nuestra: al estar promocionando XXXXX es por lo que la esperamos en compañía de su pareja en la única exposición en el Hotel **** Día jueves 19 de diciembre. Hora: Mañana 11,12. Tarde 18, 19. Como recuerdo de su asistencia le haremos entrega de uno de estos obsequios:

PAREJA DE CANDELABROS (Reproducción siglo XIII modelo Venecia)

RELOJ DE MESA COLECCIONISTA (Una preciosidad única para nuestras promociones)

LIBRETA AGENDA

Importante: Si viene sola le haremos entrega del obsequio C. Si viene con su pareja le haremos entrega de los tres obsequios.

En toda la propaganda se está utilizando, fundamentalmente, el principio de escasez (plazos limitados, una oportunidad única y objetos exclusivos). Además se aplica la técnica de esto no es todo. Una vez hayan recibido el obsequio, por el principio de reciprocidad será mucho más difícil el resistirse a la compra. Aunque también hay una referencia al estatus, por el tipo de regalos que se ofrece y porque la cita se hace en un hotel de cuatro estrellas, no es la táctica empleada en esta ocasión, aunque también contribuiría el que se busque un escenario de ese tipo.

La propaganda que utiliza un grupo de jóvenes que consume un producto aludiendo que es el favorito de los jóvenes está utilizando como técnica para venderlo

La tendencia a imitar a la mayoría, sobre todo a la gente semejante a nosotros, es lo que caracteriza al principio de validación social

Los anuncios que se basan en el humor
El humor provoca un estado de ánimo placentero que, al asociarse al producto, aumenta la simpatía hacia él. Al elegir entre varios productos será más fácil que se opte por el que se ha asociado al estado de ánimo agradable. Este tipo de publicidad se basa en el principio psicológico de la simpatía. Los anuncios basados en el humor normalmente no suscitan contraargumentación.

En el experimento de Gorn (1982), se explica  que los estudiantes eligieran  el bolígrafo que se presentaba con música de rock

En este experimento, el bolígrafo se asoció a una música que suscitaba simpatía (rock and roll) o que no producía ese tipo de reacción afectiva. Se explica el que la mayoría de los jóvenes eligiera el bolígrafo asociado a la música que les gustaba por un proceso  de condicionamiento  clásico.

La técnica del portazo en la cara y la técnica del pie en la puerta siguen procedimientos opuestos para influir. Si tuviera que representar a los trabajadores de una empresa en un proceso de negociación, ¿cuál de las siguientes tácticas elegiría?

La técnica del portazo en la cara es la más útil en un proceso de negociación. Tiene varias ventajas, entre ellas el que facilita el que se consigan concesiones similares en el futuro. Además, tiene la ventaja que si se consigue la petición inicial, lo logrado superaría las expectativas. Comenzar por una petición pequeña para luego pasar a una mayor (técnica del pie en la puerta) no es adecuado en una negociación. Si se acepta la petición inicial, sería imposible pasar a negociar reivindicaciones superiores.

La influencia de las técnicas que se basan en la coherencia

El mantener la coherencia es un rasgo de personalidad muy valorado socialmente. Precisamente porque se valora mucho, estamos motivados a ser coherentes ante los demás y ante nosotros mismos. La teoría de la disonancia ha demostrado lo importante que es el mantener esa coherencia. Por esa razón, una vez que la persona asume un compromiso trata de que las acciones que le siguen sean consonantes con ese compromiso.
En el experimento de Joule (1987) se manipulan

Se manipulan dos tipos de variables independientes: el tipo de técnica (pie en la puerta o bola baja) y el grado de compromiso (bajo, medio, alto). Este diseño da lugar a seis grupos experimentales a los que se añade un grupo control. Como variables dependientes se utilizan la medida de aceptación verbal y la medida de aceptación conductual o cumplimiento real de la conducta de dejar de fumar las 18 horas.
En el experimento de Joule (1987), el que al aumentar el esfuerzo y el compromiso previo se incremente la eficacia de las técnicas de pie en la puerta y bola baja

Ambas teorías pueden explicar estos resultados. La teoría de la disonancia, en su formulación inicial,  predice que cuanto mayor sea el esfuerzo y el compromiso previo más importantes serán las cogniciones disonantes si se realiza una conducta contraactitudinal. La  teoría radical de la disonancia, además, elabora una explicación sobre el papel que juegan los comportamientos previos y cómo se pueden concatenar comportamientos no deseados: un nuevo acto, semejante al precedente, sirve para racionalizarlo (racionalización conductual)

¿Cómo explican Cialdini y colaboradores (en prensa) los resultados obtenidos en su estudio, al analizar la influencia basada en el principio de coherencia y la basada en el principio de validación social?

En este estudio se obtuvieron los siguientes resultados: a) ambos principios influían en las dos culturas, b) la validación social influía más en Polonia y la coherencia en Estados Unidos (por lo tanto había una diferencia en función de los patrones culturales de orientación colectivista vs. Individualista), y c) sin embargo, cuando se controlaron esos resultados en función de las actitudes individuales de los sujetos se encontró que las diferencias individuales influían más que la cultura.
El que unas técnicas influyan más en unas personas que en otras indica que

Las diferencias individuales en la eficacia de las técnicas se deben a la historia y experiencia de cada persona. Por lo tanto, se puede educar y prevenir a la gente para que no sea vulnerable ante la influencia no deseada.
El principio de contraste perceptivo influye en varias técnicas de influencia. Entre ellas

El contraste perceptivo influye cuando se pasa de una situación o condición no muy buena a otra más favorable. Ello ocasiona que se valore más la segunda condición, en comparación con la anterior. Este efecto se produce al utilizar las técnicas del portazo en la cara y de esto no es todo. En la técnica del pie en la puerta y de la bola baja, el contraste iría en la dirección opuesta, por lo que no se puede atribuir la influencia a que se de ese proceso de contraste. En  estas dos técnicas, basadas en la coherencia, en realidad los blancos de influencia pasan de una situación más ventajosa para ellos a otra menos ventajosa.
Desde la teoría radical de la disonancia se explica el que resulte más eficaz la técnica de la bola baja que la del pie en la puerta.

En la técnica del pie en la puerta el comportamiento inicial es menos importente y costoso de realizar, por lo tanto no requiere un proceso de racionalización demasiado exigente. En comparación con esta técnica, en la técnica de la bola baja siempre se provoca un comportamiento más importente, en el que el sujeto se implica más, y que por lo tanto va a tener que racionalizar más para poder justificarlo.

Tema 16

Cuando Le Bon afirma que la persona individual, al integrarse en la masa, pierde el control racional y comienza a comportarse de una forma escasamente civilizada, está aludiendo, en el fondo,

Le Bon autor francés de finales del  XIX y de mentalidad ultraconservadora. Preocupado por los avances sociales que se estaban produciendo en su tiempo, publicó un libro titulado 'Psicología de las masas', en el que formuló su conocida tesis, según la cual una persona civilizada (de la que consideraba paradigma al francés culto de su época) deja de serlo al integrarse en una masa. Incluso una persona inteligente, nos dice este autor, desciende varios peldaños en la escala evolutiva cuando pasa a formar parte de una masa.
· Se trata de una tesis radical que, indudablemente, no se mantiene en la actual Psicología Social. Pero sí constituye un buen ejemplo de lo que Insko y Schopler denominan 'discontinuidad' entre la conducta individual y grupal. 
· Sin tener que aceptar las tesis de Le Bon, se puede estar de acuerdo con la afirmación de Insko y Schopler de que, en efecto, se ha comprobado repetidamente que las personas no nos comportamos igual cuando actuamos a título individual que cuando lo hacemos representando a un grupo o formando parte de él. 
· La idea de la 'discontinuidad' ha recibido formulaciones muy diferentes pero es, sin duda, una de las intuiciones clave de la disciplina. A lo largo de este capítulo se verán tres ejemplos muy claros: el continuo interpersonal-intergrupal, la distinción entre identidad personal e identidad social y la socializción grupal.
Ciertos fenómenos grupales, por ejemplo, la comunicación, la división de roles, las normas y otros similares presentan como característica

Existen procesos que pueden tener asiento, por así decir, en los individuos. Valgan como ejemplo la cognición o la emoción. Pero hay otros que sólo pueden ocurrir en grupo. Los rumores, por ejemplo, sólo se pueden difundir en el seno de un grupo. Lo mismo habría que decir de una larga lista de procesos, como la división de roles, el surgimiento de un líder,  la elaboración de pautas de comunicación horizontal o vertical, por citar algunos de los más llamativos.

· Nadie negaría que estos procesos (difusión de rumores, división de roles, emergencia de liderazgo, elaboración de pautas de comunicación) son reales. Por tanto, el grupo que los sustenta también ha de tener una existencia real. Este es el segundo pilar en el que Insko y Schopler fundamentan el estudio de los grupos en Psicología Social.

· Ahora bien, conviene advertir que, cuando Insko y Schopler hablan de grupo, se refieren al grupo 'psicológico'. Esto tiene su importancia, dado que sólo en ciertas ocasiones un conjunto de personas constituyen un grupo psicológico real. Por ejemplo, hay categorías sociales, como los grupos de edad o de sexo, que pueden convertirse en grupos, pero que habitualmente no lo son, ya que sus componentes no suelen actuar como miembros de grupo. 

La mejor prueba de la existencia real de un grupo la proporciona la acción grupal coordinada, compuesta por una serie compleja de conductas de las personas individuales que son producto de una coordinación interna y se dirigen a un objetivo común.  Aquí es donde encajan procesos como los aludidos más arriba, es decir, la difusión de rumores, la división de roles, la emergencia de liderazgo o la elaboración de pautas de comunicación
Entre la categorización y la formación de grupo, existe la secuencia siguiente:

El proceso psicológico básico que subyace a la formación de grupo es la categorización. 

· En virtud del proceso de categorización, las personas del grupo se ven a sí mismas como similares y diferentes de las personas de otros grupos. Este proceso cognitivo de categorización se acompaña por evaluaciones y sentimientos correspondientes.

· Es decir, la persona no sólo sabe (se percibe) que es miembro de un grupo sino que conoce la evaluación social que ese grupo merece (más o menos positiva o negativa) y, en función de dicha evaluación, experimenta sentimientos de alegría o tristeza, orgullo o vergüenza.

La categorización explica la discontinuidad entre la conducta individual y la grupal. La primera (conducta individual) ocurre en su ausencia, ya que la persona ni se percibe como similar a otros ni comparte con ellos evaluación y sentimientos.

· Pero la categorización explica también la actividad social coordinada. En efecto, sólo cuando la persona se percibe como similar a otros, con los que comparte evaluación y sentimientos, está dispuesta a difundirles rumores, aceptar que le impongan las actividades que provienen de la división de roles, compartir la elección de un líder y entrar en las pautas de comunicación. Es decir, sólo cuando ha categorizado se involucra en actividades grupales coordinadas.

En resumen, la categorización genera las típicas diferencias perceptivas asociadas con la conducta grupal, a saber, la exageración de las diferencias entre los componentes de grupos diferentes y la acentuación de las semejanzas entre quienes pertenecen al mismo grupo. Además, todo lo que favorece o intensifica la categorización favorece también el surgimiento de conducta grupal.
Todo grupo debe tener un carácter único, gracias al cual se diferencia de otros grupos. Ello se consigue por medio de

Hay que subrayar, para empezar, que las creencias grupales son las convicciones que los miembros del grupo son conscientes de compartir y que consideran definitorias de su grupalidad. 

· Pero no todas las creencias grupales son iguales. Se diferencian, en primer lugar, por su contenido, que puede ser muy variado. 

La segunda distinción se establece entre la creencia fundamental y las creencias adicionales. La creencia fundamental es 'somos un grupo'. Esta creencia implanta la existencia del grupo en las mentes individua-les. Se puede afirmar que en todos los grupos se presenta esta creencia fundamental.

Pero, evidentemente, los grupos tienen que distinguirse entre sí. Por eso, una vez implantada la creencia fundamental, sobre ella se asientan las creencias grupales adicionales. Su función es  definir el carácter único del colectivo de individuos que se consideran a sí mismos un grupo.
La acentuación interclase

· El estudio de Tajfel y Wilkes (1963) se centraba en la categorización de estímulos físicos (líneas de diferente tamaño). En la condición categorizada (líneas pequeñas con una etiqueta, líneas grandes con otra etiqueta diferente), los participantes cometían errores sistemáticos, que consistían en acentuar las diferencias 'interclase': exageraban erróneamente la diferencia entre la línea más larga de las pequeñas (A) y la línea más corta de las grandes (B).

· Por su parte, Doise y Weinberger (1972-73, citados en Doise, 1979) también encontraron este efecto de acentuación de las diferencias interclase, pero con estímulos sociales en lugar de físicos. La categorización la producía, en este caso, la situación de 'encuentro colectivo' (dos chicos compitiendo con dos chicas). La acentuación de las diferencias interclase venía dada por una fuerte discrepancia entre la propia evalua-ción y la evaluación de las personas del otro sexo. Sucedía, en efecto, que la evaluación del propio grupo era más favorable que la del grupo opuesto en las situaciones de 'encuentro colectivo'.

La acentuación intraclase

Tajfel y Wilkes (1963) pronosticaban un efecto de la categorización de estímulos físicos denominado acentuación de las similaridades intraclase. En la condición categorizada (cuatro líneas pequeñas con una etiqueta, cuatro líneas grandes con otra etiqueta diferente), se esperaba que los participantes cometiesen errores sistemáticos, consistentes en acentuar la similaridad 'intraclase', es decir, en exagerar erróneamente los parecidos entre sí de las líneas más pequeñas (las cuatro etiquetadas como A) y de las grandes (las cuatro etiquetadas como B). Pero los datos obtenidos en su estudio no permitieron afirmar la existencia de este efecto.

Por su parte, Deschamps y Doise (1974, citados en Doise, 1979) sí consiguieron demostrar el efecto de la similaridad intraclase con estímulos sociales. Los sujetos eran niños y niñas. Tenían que evaluar tres fotos de niñas y tres de niños con la ayuda de una serie de rasgos. En la condición categorizada, y junto a las habituales diferencias interclase, aparecía también una acentuación de la similaridad intraclase. De hecho, se incrementaba en los participantes la percepción del número de veces en que las personas del mismo sexo compartían el mismo rasgo.
En el experimento de Doise y Weinberger (1972-73) el proceso de categorización se pone en marcha

· El procedimiento utilizado por Tajfel y Wilkes para introducir la categorización de los estímulos físicos consistía en asignar de forma sistemática una etiqueta a sus líneas. Esta forma consistió en asignar la misma etiqueta a los cuatro estímulos más pequeños y otra etiqueta diferente a los cuatro estímulos más grandes. De esta forma creaba una clara categorización. En lugar de haber ocho estímulos diferentes, ahora había dos clases: estímulos pequeños - estímulos grandes.

· Por su parte, Doise y Weinberger (1972-73, citados en Doise, 1979), que se centraban en estímulos sociales, creaban la categorización utilizando la variable dicotómica género. En su opinión, un 'encuentro individual', es decir, un chico compitiendo con una chica, no daría lugar a categorización. En cambio, un 'encuentro colectivo', es decir, dos chicos compitiendo con dos chicas, sí produciría categorización. La razón es que compartir categoría de género hace más visible la similaridad con la persona del mismo género y la diferencia con la del género opuesto.
Existe una relación directa entre

Debe quedar claro, en primer lugar, que la cohesión intragrupal es uno de los efectos típicos de la formación de grupo.

· Recuérdese que, en virtud del proceso de categorización, las personas del grupo se ven a sí mismas como similares y diferentes de las personas de otros grupos. Este proceso cognitivo de categorización se acompaña por evaluaciones y sentimientos correspondientes.

Proceso cognitivo: la persona sabe (se percibe) que es miembro de un grupo. Evaluaciones: la persona conoce la evaluación social que ese grupo merece (más o menos positiva o negativa). Sentimientos: en función de dicha evaluación, experimenta sentimientos de alegría o tristeza, orgullo o vergüenza.

· Pero estas cogniciones, evaluaciones y sentimientos, para ser grupales, han de  ser compartidos dentro del grupo, lo que significa que las personas del grupo están unidas entre sí por una serie de cogniciones, evaluaciones y sentimientos. Precisamente, para saber si las personas del grupo están integradas e involucradas en él, o tienen un compromiso con él, será útil averiguar su grado de cohesión.

Pues bien, Worchel, Andreoli y Folger (1977) encontraron que grupos obligados a competir con otros grupos para conseguir un premio cconseguían mayores niveles de cohesión intragrupal. Interpretación de este resultado: al introducir competición entre grupos se enfatiza la categorización grupal. Esta, una vez creada, genera las típicas diferencias perceptivas asociadas con la conducta grupal, en este caso, la acentuación de las semejanzas entre quienes pertenecen al mismo grupo, lo que se traduce en ese incremento de la cohesión intragrupal.
La interacción madre-hijo es, por regla general, un ejemplo de

Por lo general, la interacción entre una madre y su hijo forma parte de una relación intensa, ya que abarca muchos ámbitos de la vida, y duradera, porque se extiende a lo largo de muchos años. También es previsible que permita alcanzar grado elevados de intimidad, dando predominancia a los aspectos individuales e idiosincráticos.

· Por lo tanto, esta interacción tenderá a estar más cerca del polo interpersonal, tal como lo define Tajfel: aquel polo en el que se sitúan las acciones de una persona cuando éstas se dirigen hacia alguien cuya idiosincrasia individual (por ejemplo, forma de ser, hábitos y costumbres, incluso historia personal) es tenida en cuenta. 

Una conducta puramente interpersonal es aquélla que se origina en la considera-ción del otro como persona individual. La relación madre-hijo está muy cerca de esta conducta.
La interacción entre un representante sindical y un representante de la patronal en una negociación es un ejemplo de

Por lo general, la interacción entre dos personas que negocian en nombre de otros a quienes representan oficialmente se circunscribe a cuestiones muy concretas y está muy limitada temporalmente. Es previsible que no se alcancen grados elevados de intimidad en esa interacción y que los aspectos individuales e idiosincráticos no lleguen ni siquiera a manifestarse..

· Se trata de una interacción de carácter intergrupal, según la definición de Tajfel: aquélla que surge cuando se percibe a la persona con la que se interactúa como miembro de un grupo. No son sus características personales individuales lo que se tiene en cuenta cuando se inicia una actuación hacia ella, sino el hecho de que pertenece al propio grupo (endogrupo) o a un grupo diferente al propio (exogrupo).

La conducta intergrupal viene determi-nada por la percepción que la persona tiene de sí misma y de los demás como pertenecientes a categorías sociales.
¿Cuál de los tres emparejamientos que se presentan debajo es el correcto?:

· El polo de la conducta interpersonal está representado por aquellas acciones de una persona dirigidas hacia alguien cuya idiosincrasia individual se tiene en cuenta. Con la expresión 'idiosincrasia individual' se alude a aquello que caracteriza o define a alguien. Aquí se pueden incluir la forma de ser, los hábitos, las costumbres, incluso la historia personal o biografía. Así pues, una conducta puramen-te interpersonal es aquélla que se origina en la considera-ción del otro como persona individual.

Está claro que a la conducta interpersonal le corresponde una identidad personal. Esta última se refiere a aquello que la persona es como individuo singular, aquello que, a la vez que le define, sirve para diferenciarla de otras personas, especialmente de las que son muy similares a ella.
Un matrimonio mixto, es decir, entre dos personas que pertenecen a grupos opuestos, por ejemplo, un matrimonio serbo-bosnio, se puede considerar

El predominio del polo interpersonal de la conducta sobre el intergrupal o viceversa no es algo permanente o duradero sino que depende, por lo general, de la situación. Cambios muy fuertes en la situación tienden a producir desplazamientos de uno a otro polo.

Tomaremos como ejemplo lo que sucedió en Mancha Real. Un enfrentamiento violento entre un grupo de payos y uno de gitanos, que se saldó con la muerte de un payo, se generalizó a toda la población. La consecuencia fue la destrucción de muchos años de convivencia entre las dos comunidades, la paya y la gitana.

· Lo que aquí nos interesa subrayar es que el nuevo conflicto intergrupal que se desencadenó destruyó relaciones interpersonales que se habían creado entre personas de los dos grupos, por ejemplo, relaciones de amistad entre payos y gitanos y matrimonios mixtos. A partir del momento del enfrentamiento tales relaciones interpersonales ya no se podían mantener como antes del conflicto y las personas se vieron obligadas a decantarse por uno de los dos grupos. 

· Es decir, antes del enfrentamiento, encontramos en muchos casos un predominio de lo interpersonal sobre lo intergrupal: amistades entre payos y gitanos, matrimonios mixtos. Después del enfrentamiento este predominio desaparece y es sustituido por un predominio prácticamente hegemónico de lo intergrupal.

· Es en este sentido en el que hay que interpretar las manifestaciones repetidamente realizadas por muchos gitanos durante los momentos álgidos del enfrentamiento: se quejaban de ser tratados por los payos igual que los protagonistas iniciales del enfrentamiento. Denunciaban la injusticia de ser objeto de represalias y verse obligados a abandonar la localidad, por el mero hecho de ser gitanos, a pesar de no haber participado personalmente en actos violentos de ningún tipo.
La actividad grupal coordinada

· La actividad grupal coordinada es la tercera característica definitoria del grupo, según Bar-Tal.  

· Ahora bien, cuando un conjunto de personas se categorizan a sí mismas como similares hasta el punto de creer 'somos un grupo', es lógico suponer que actuarán también de manera similar. En otras palabras, la categorización lleva a la formación de grupo y, por tanto, a la posibilidad de que haya acción grupal coordinada. 

· Algunos autores, entre los que destacan Horwitz y Rabbie (1989) afirman que la verdadera esencia de la grupalidad es la interdependencia de los miembros del grupo entre sí. Proponen que la categorización es algo posterior a la actividad grupal coordinada, por lo que no puede ser la condición previa de la formación de grupo.

Sin embargo, la aportación de Tajfel y sus estudios sobre la situación grupal mínima (que se exponen con detalle en el capítulo sobre Relaciones Intergrupales) consiste precisamente en mostrar que se puede crear un grupo sin una experiencia previa de interdependencia grupal. Ello ocurre también en la vida cotidiana con mucha frecuencia, de forma especial en aquellos casos en los que una o varias personas formulan creencias que, al ser aceptadas por otras muchas, constituyen una nueva realidad sobre la que se asienta la formación de un grupo. Asociaciones voluntarias, grupos religiosos, políticos y otros muchos siguen el proceso descrito por Tajfel: las creencias se formulan en primer lugar y el grupo se forma a continuación.
Entre las redes sociales y los grupos

Una 'red social' se define como una pauta de relaciones entre familiares, amigos y conocidos. 

· Una de las funciones fundamentales de los grupos, en la medida en que sirven para establecer vínculos entre personas, es la integración social. Un tipo de integración muy básico, el ambiental, se manifiesta en la formación de grupos donde el ambiente proporciona los recursos necesarios. Los grupos que se forman por razones de vecindad, de convivencia en el lugar del trabajo y similares son buenos ejemplos de este tipo de integración.

Aquí hay que situar el papel de las redes sociales. Muchos grupos tienden a formarse entre personas cuyas redes sociales respectivas tienden a solaparse. Hay dos razones fundamentales para ello. La primera es evidente: las redes sociales facilitan oportunidades de contacto entre sus miembros. Pero no cabe olvidar una segunda razón: las redes sociales establecen normas que especifican con quién se puede (y no se puede) formar grupos. En este sentido, la red social influye en la mayor o menor probabilidad de que la formación de un cierto grupo sea bien acogida.
El 'ajuste inclusivo', las comparaciones sociales y los 'grupos de referencia' comparten algo en común, a saber,

La integración conductual es, según Moreland, el segundo tipo de integración social. Tiene lugar cuando los miembros del grupo dependen mutuamente entre sí para alcanzar sus objetivos o para satisfacer sus necesidades. 

· Uno de los objetivos más importantes para los grupos es el 'ajuste inclusivo', o posibilidad de que la persona transmita su dotación genética a la siguiente generación. El grupo es muy útil para conseguir este objetivo, ya que facilita el acceso a potenciales compañeros o compañeras y ofrece seguridad. 

· Otro objetivo importante de las personas, que sólo los grupos pueden satisfacer, es la necesidad de evaluación del propio yo. Las comparaciones sociales son, en muchas ocasiones, imprescindibles para poder llegar a una evaluación aceptable de la propia valía. Pero sólo resultan posibles en el seno de grupos compuestos por personas relativamente similares. 

Tampoco se puede olvidar el objetivo de orientarse eficazmente hacia el mundo que nos rodea. Aquí es donde entran en juego los 'grupos de referencia', que nos dicen quiénes deben ser nuestros modelos o estándares de comparación y cuáles son las normas cuyo cumplimiento se nos puede exigir.
Los 'guardianes de la mente', esas personas que procurar evitar las desviaciones dentro del grupo

El 'pensamiento grupal', fenómeno descubierto y estudiado por Janis (1972, 1982), se define como una cierta forma de pensar que surge cuando, dentro de un grupo cohesivo, la búsqueda de consenso llega a ser tan acuciante que hace pasar a un segundo plano la evaluación realista de líneas alternativas de acción. 

Implantar el 'pensamiento grupal' no siempre es tarea sencilla. En ocasiones exige la puesta en marcha de elementos coercitivos. Uno de ellos es la actividad de los llamados 'guardianes de la mente', figura muy peculiar cuyo papel ha sido puesto de relieve por Janis. Son esos miembros del grupo que toman a su cargo la tarea de mantener la ortodoxia grupal y denunciar las posibles desviaciones. Sin su concurso, el objetivo de imponer el 'pensamiento grupal' puede fracasar en muchas ocasiones.

Al hablar de socialización grupal de los miembros,

Entre los muchos problemas que un grupo debe afrontar, está el de que los nuevos integran-tes adquieran las conductas grupales clave. Como ya se ha visto, todo grupo tiene que realizar alguna función (de integración ambiental, conductual, afectiva). Las conductas clave serán, por tanto, aquéllas que permiten desempeñar esa función de forma eficaz.

· La socialización grupal tiene una doble vertiente. Está, para empezar, la entrada de una persona en un grupo ya formado. Aquí los problemas provienen de la ausencia de adaptación a un contexto con normas, objetivos y relaciones ya establecidos. Pero no cabe olvidar que para el grupo el problema surge de la necesidad de integrar al nuevo aspirante sin desatender por ello las actividades grupales habituales. 

· La solución está en alcanzar un compromiso satisfactorio para ambas partes. Según Moreland, ello exige que la persona, por su parte, y el grupo, por la suya, procedan previamente a la evaluación de las alternativas disponibles. Es posible que el individuo tenga oportunidades más atractivas en otros grupos. Es posible también que el grupo encuentre necesario efectuar una selección entre los candidatos para quedarse con el más idóneo. Cuando se logra el compromiso, se produce un cambio en la relación individuo-grupo, cambio al que los autores denominan transición de rol.

La socialización grupal, que corresponde a la cuestión de la 'discontinuidad' entre conducta interindividual e intergrupal, es un proceso complejo e incluye una serie de cambios en la relación individuo-grupo que ocurren a lo largo del tiempo.  Pero no son cambios prefijados a priori, sino que ocurren de manera contingente, es decir, dependen de los compromisos a los que hayan podido llegar las dos partes implicadas.
Cuando un grupo elabora normas de reparto interno de los beneficios que establecen que cada integrante reciba en función de su contribución, decimos que el estadio de desarrollo grupal es

El quinto estadio de desarrollo grupal de Worchel es el de Individualización. El nombre de este estadio recoge, precisamente, que lo importante es la consecución de objetivos individua-les dentro del grupo. Se constata un deseo de reconocimiento personal. Comienzan a aparecen subgrupos, como una muestra de que la conciencia de 'nosotros' ya no es hegemónica y coexiste con las presiones de la identidad personal. Es lógico, por tanto, que se elaboren nuevas normas de reparto. A diferencia de lo que sucedía en estadios anteriores, ahora enfatizan la equidad: a cada uno, según su contribución. La existencia de estas normas es congruente con los intentos de diferenciación personal dentro del grupo.

Tema 17

Desde la Teoría de la Identidad Social la competición social se define como un intento de obtener para el propio grupo

· El concepto de competición social lo propone Turner como contrapuesto a la competición instrumental en la que está en juego el obtener recursos materiales o cuando se da un conflicto de intereses entre grupos. Se trata más bien de obtener una diferencia a favor del propio grupo al compararse con otro grupo en una dimensión valorada, esto es, el obtener distintividad positiva para el propio grupo.

En experimentos de grupo mínimo, cuando los individuos son clasificados por categorías y tienen que tomar decisiones acerca de la distribución de puntos o dinero para miembros de la propia categoría o de otra categoría, se supone que opera la competición social, tras la identificación del individuo con la categoría. La categoría que proporciona el experimentador se convierte en el único medio para el individuo para obtener distintividad positiva y mantener una autoestima positiva  a través de la identificación con ella, y tratar de establecer diferencias entre su categoría y la otra categoría en la dimensión de comparación que tiene disponible: la distribución de puntos o dinero.
El Paradigma del Grupo Mínimo se caracteriza por

La investigación desarrollada por Tajfel y colaboradores (1971) trataba de poner a prueba si el mínimo necesario para producir comportamiento intergrupal, entendido como discriminación entre el grupo propio propio y otro grupo, era la simple categorización.

· Partían de la observación que el común denominador de todas las situaciones intergrupales es la categorización, destacando que la red  categorizaciones intergrupales es algo omnipresente  en el ambiente social y suponiendo que se convierte en guía para la conducta del individuo.

Se trataba, por tanto, de determinar si la clasificación de los sujetos en dos categorías era suficiente para desencadenar ese comportamiento discriminatorio. Así se especificaron las condiciones que debía reunir la situación para evaluar el efecto puro de la categorización. Para ello era necesario controlar los efectos de otras variables, entre ellas las derivadas de la interacción cara a cara de los individuos y se diseñó una situación que suprimía por completo la interacción cara a cara entre miembros del propio grupo o con el otro grupo.
Los efectos de la permeabilidad de las fronteras de grupo en los grupos de bajo status,

Cuando las fronteras de grupo son permeables, es decir, permiten el paso de un grupo a otro, tienen distintos efectos según se trate de un grupo de alto o bajo status. Así Ellemers y colaboradores llevaron a cabo una serie de experimentos sobre los efectos de la permeabilidad  de las fronteras de grupo sobre la identificación  con el grupo, teniendo en cuenta el status del grupo y del individuo en el grupo.

· En uno de sus estudios (Ellemers y cols., 1988, experimento 1) los participantes realizaban una tarea primero individualmente y luego en grupo aunque sin interacción. Se les informaba de la posibilidad de cambiar o no de grupo, según la condición experimental, y de su supuesto rendimiento individual alto o bajo (según la condición experimental). Los principales resultados de este estudio fueron que los individuos se identificaban más con su grupo si éste era de status alto que bajo y que  en estos últimos grupos la identificación con el grupo se reducía cuando había posibilidad de cambio, pero ocurría lo contrario cuando no la había. Al mismo tiempo encontraron que los sujetos de alta capacidad en los grupos de bajo status reducían su identificacón con el grupo. 

Este resultado parece indicar que la capacidad del individuo se convierte en un medio alternativo para lograr la identidad social positiva cuando el grupo no cumple esa función. Un experimento posterior apoyó esta interpretación, mostrando que unicamente los sujetos con alta capacidad y posibilidad de movilidad hacia arriba reducían su identificación con el grupo. La evidencia obtenida indica que la desidentificación con el grupo se produce ante una identidad social inadecuada, cuando el individuo tiene una posibilidad realista de cambio de grupo y de mejora de esa identidad. Esto es, muestra el proceso de  reducción de la identificación a la base de la estrategia de movilidad individual descrita en la TIS.
Uno de los procesos cognitivios implicados en el comportamiento intergrupal es el de

El proceso de categorización que interviene en todos los comportamientos intergrupales ha sido propuesto por Bruner como un proceso básico en la percepción social que ordena y simplifica la realidad, pero manteniendo un grado suficiente de adecuación a ésta.

Varios autores han destacado que la categorización permite agrupar una serie de objetos que resultan así equivalentes, resaltando la importancia que este proceso tiene de cara a la acción, al darse una trato igual a los individuos incluidos en una categoría. Dentro de la psicología social el tipo de categorización más relevante  es el que supone el agrupamiento de los individuos y que da como resultado una división social en grupos. En los estudios sobre los efectos de la categorización de estímulos físicos (Tajfel y Wilkes, 1963) se observa un aumento de las diferencias entre los estímulos que caen dentro de dos categorías diferentes en comparación a las que se perciben entre esos mismos estímulos cuando no están categorizados. En la investigación en el dominio social, es decir al aplicar ciertas dimensiones  a individuos  que entran dentro de una misma categoría o en distintas categorías se comprueba la acentuación de las diferencias entre los indiviudos que pertenecen a distintas  categorías (por ejemplo, categorías nacionales) y la reducción de las diferencias entre individuos dentro de una misma categoría.
Los ejemplos de enfoques individualistas del comportamiento intergrupal son

Tanto en la teoría del conflicto realista  como la de la identidad social se aborda la conducta  desde la óptica grupal. La primera al hablar de las relaciones funcionales entre metas de los grupos, la segunda al tomar como base la categorización y la comparación intergrupal como procesos básicos. La perspectiva del indigente cognitivo considera que diversos aspectos del comportamiento intergrupal como los estereotipos se producen  como resultado de las limitaciones de la capacidad individual de procesamiento de la infomación concerniente a grupos sociales. Así aquellos enfoques que se centran en la influencia de los miembros individuales de un grupo en la creación de los estereotipos grupales. La línea de investigación que encaja en esta perspectiva se centra en cómo se procesa la información acerca de miembros de un grupo que resultan distintivos por su infrecuencia o por sus características destacadas. Los resultados de esta investigación indican que la información relativa a ellos pesa de forma desmesurada a la hora de crear la imagen del grupo en su conjunto, y ello debido a ciertas limitaciones en el procesamiento de la información. No se considera que dichas imágenes sean un producto que un grupo elabora acerca de otro.
Según la teoría de la Identidad Social, la estrategia de creatividad social cuando un grupo tiene una identidad social inadecuada consiste en

La estrategia de creatividad social consiste 'buscar la distintividad positiva  para el endogrupo redefiniendo o alterando los elementos de la situación comparativa'. Ello se puede hacer de distintos modos desde cambiar el grupo con el que se compare para salir mejor parado en la nueva comparación dejando de compararse con el grupo de alto status, o cambiar los valores asociados a los atributos del grupo, como cuando los negros incian una campaña de revalorización de sus propias características  a través de slogans como 'Black is beautiful', o, tal como se indica en la alternativa b, cambiar la dimensión de comparación. Esta estrategia se observó en la investigación llevada a cabo por Lemaine y colaboradores (1978) en campos de vacaciones infantiles, en los que los grupos compiten por un premio único realizando una tarea, pero según la condición experimental, se disponía o bien de materiales adecuados o materiales inferiores. Los grupos en situación de desventaja trataban de compensarla introduciendo una dimensión alternativa de comparación. Así en el estudio en el que la tarea era edificar una cabaña, los que disponían de peores materiales hicieron además un jardín. Posteriormente intentaron que se reconociera la legitimidad de esa nueva dimensión.
La teoría de la equidad en su aplicación a las relaciones intergrupales

La teoría de la equidad en este contexto se ocupa tanto de los mecanismos de ajuste material como psicológico para restaurar la equidad en las situaciones intergrupales en las que no existe equivalencia entre las contribuciones que hace un grupo y lo que obtiene, con las contribuciones y resultados de otro grupo (Walster y cols. 1978). Así al estudiar los ajustes psicológios que hace un grupo dominante puede verse distintas formas de describir al grupo en situación desventajosa que justifican esa situación, por ejemplo atribuirles que son poco trabajadores, indolentes, y otros rasgos por el estilo.
Desde la teoría del conflicto realista de grupo la forma más eficaz de reducir éste

En los estudios de campo llevados a cabo por los Sherif, tras la etapa en que se creaba el conflicto a través de la incompatibilidad de las metas  de forma que sólo uno de los grupos pudiera lograrla, lo cual tuvo consecuencias en la hostilidad intergrupal  y el aumento de la solidaridad intragrupal. Se intentaron, sin exito, distintas formas de reducir el conflicto. Sólo la creación de una situación que implicara la interdependencia de ambos grupos, de forma que tuvieran que cooperar por una meta superior, que ningún grupo por sí sólo podía obtener, consiguió reducir el conflicto.
El polo interpersonal del continuo interpersonal-intergrupal se caracteriza por la interacción

El polo interpersonal del continuo es caracterizado por los autores de la TIS (Tajfel Y Turner 1985) como aquel en el que la interacción entre dos o más individuos está completamente determinada por sus relaciones y características individuales sin verse influida por la pertenencia a distintos grupos o categorías. Entre los ejemplos de las relaciones que se situarían en este polo  cabe citar las existentes entre esposos o entre amigos.
¿Cuál de las siguientes estrategias empleadas en las matrices de Tajfel corresponden más  claramente con el mantenimiento de la distintividad positiva para el propio grupo?

La Diferencia Máxima es estrategia caracterizada por el establecimiento de una mayor distancia entre lo que obtiene un miembro del endogrupo en relación a un miembro del exogrupo. Esta estrategia se considera de favoritismo relativo. En los experimentos del Grupo Mínimo se observa la fuerza de esta estrategia cuando se contrapone a la de extraer un máximo beneficio del experimentador (Máxima Ganancia Conjunta) incluso cuando se compara con el favoritismo absoluto (Máxima Ganancia Endogrupal) esto es la estrategia que aporta al propio grupo un máximo de puntos o dinero en términos absolutos. Se supone que a la base del uso de esta estrategia está el proceso de competición social que hace que en la situación experimental el establecer una mayor distancia en la dimensión de comparación (puntos o dinero) para la categoría que el sujeto comparte y con la que se supone que se identifica  es el único medio para lograr mantener una autoestima positiva.
La estrategia que emplea  un grupo, con una identidad social inadecuada para mejorar ésta que consiste en tratar de mejorar al exogrupo en una dimensión valorada es la de

La estrategia de competición social se caracteriza porque los miembros del grupo tratan de lograr la distintividad positiva a través de la competición directa con el exogrupo. Consiste en intentar invertir las posiciones del endogrupo y exogrupo en dimensiones relevantes. Por ejemplo si un grupo regional de menor status que otro es caracterizado como menos competente, se trataría de superar al de status más alto precisamente en la dimensión de competencia.

¿Cúal de las siguientes teorías del comportamiento intergrupal incluye aspectos motivacionales?.

Desde la teoría de la Identidad social, al hacer depender la identidad social del individuo de los procesos de comparación entre su grupo y otros grupos, el individuo tiene la motivación de establecer diferencias entre su grupo y exogrupos relevantes, de forma que el primero resulte favorecido en las comparaciones en dimensiones valoradas por la repercusión  que tiene en la autoestima del individuo.
La Teoría del conflicto realista entre grupos pone el énfasis del comportamiento intergrupal

La teoría del conflicto realista entre grupos propuesta por Sherif se centra en las relaciones funcionales entre las metas de los grupos como principal determinante del comportamiento intergrupal. Cuando los grupos compiten por unos recursos limitados o unas metas incompatibles que sólo un grupo puede lograr, se genera un conflicto intergrupal

La investigación llevada a cabo por los Sherif (Serif y Sherif, 1953, Sherif 1966) en campos de vacaciones infantiles se puso de manifiesto el efecto de establecer metas incompatibles, introducidas por los investigadores, sobre la competitividad y la hostilidad entre los grupos. Los resultados obtenidos en esta investigación se han visto replicados  en grupos de directivos en el medio empresarial (Blake y Mouton, 1979)
Un ejemplo de interacción en el polo intergrupal del continuo

El polo intergrupal del continuo interpersonal-intergrupal se compone de interacciones entre dos o más individuos (o grupos de individuos) totalmente determinadas por la pertenencia a a diversos grupos o categorías sociales, y en las que no influyen las relaciones interindividuales entre las personas implicadas. En el ejemplo propuesto, ante una situación de competición entre equipos, es facil que los directivos hablen en nombre del equipo, para mantener la cohesión del propio e intimidar al otro. Ejemplos de la interacción en este extremo son por ejemplo la conducta en una mesa de negociación de los miembros que representan a las dos partes en un conflicto intergrupal intenso.
En la matriz de Tajfel del siguiente tipo

Miembro  del

EndoGrupo  7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19

Miembro del

ExoGrupo    1 3 5  7   9  11 13 15 17 19 21 23 25

La máxima diferencia se encuentra

La forma de garantizar que el endogrupo tendrá una diferencia mayor es elegir 7 puntos para el endogrupo y 1 para el exogrupo, es decir una diferencia a favor de 6 puntos. En la versión inversa de la matriz Exogrupo arriba y Endogrupo que se presenta debajo:

· Miembro  del

          ExoGrupo    7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19

· Miembro del

          EndoGrupo 1 3 5  7   9  11 13 15 17 19 21  23 25

Sí que se da una coincidencia entre máxima diferencia, máxima ganancia endogrupal y máxima ganancia conjunta, en el extremo derecho de la matriz. Así pues, al comparar la elección que hace el individuo en la versión anterior con la que hace en la presente versión, se puede estimar la fuerza que tiene la estrategia de diferencia máxima.
El sostener que el funcionamiento de la identidad social o personal depende del contexto es propio de

· La teoría de la Autocategorización o de la Categorización del yo es un desarrollo a partir de la teoría de la Identidad Social que propone que  la afiliación al grupo social se  basa en la estructura  y funcionamiento del autoconcepto social. El yo se cataegoriza a distintos niveles de abstracción o generalidad : como ser humano, en el nivel superior o más abstracto, como miembro de un grupo social en el nivel intermedio o identidad social, y como individuo o identidad personal en el nivel subordinado. Las variaciones en el contexto de la interacción determinarán cual de esas categorizaciones resultará prominente para el individuo y por lo tanto determinará su comportamiento. 

Supone que en una interacción dada es posible pasar de la identidad personal a la social. Así por ejemplo en una determinada interacción entre dos médicos de distinta especialidad y que al mismo tiempo son hombre y mujer, algunas de las interacciones estarán determinadas por su pertenencia a una categoría común de médicos, en otras por la pertenencia a dos especialidades distintas, o a la pertenenecia  a dos géneros, o finalmente a sus características personales, dependiendo por ejemplo de las metas de la interacción concreta.
El favoritismo respecto al propio grupo se da

Existe amplia evidencia de que las minorias en situación de desventaja no muestran favoritismo hacia el propio grupo sino que pueden favorecer al exogrupo. En los estudios en que se ha comparado la diferenciación intergrupal en grupos de distinto status, se advierte que cuando se crea el status experimentalmente (por ejemplo a través de la evaluación que hace el experimentador sobre el supuesto desempeño en una tarea) los grupos de alto status muestran mayor favoritismo que los de bajo status. Así por ejemplo en la investigación de Sachdev y Bourhis (1987) el grupo de alto status obtuvo una puntuación de media en la estrategia de Máxima Diferencia a partir de las matrices de Tajfel  (M=5.93) mientras que el de bajo status obtuvo (M= -1.78), es decir favoritismo exogrupal. En estudios no experimentales, los grupos de alto status muestran favoritismo en dimensiones de comparación relevantes, aunque puedan conceder ventajas al exogrupo en dimensiones menos relevantes o valoradas.
Según la teoría de la identidad social, las creencias de cambio social prevalecen en un sistema social

Las situaciones sociables situadas en el polo del continuo de cambio social frente al de movilidad social se caracterizan por la dificultad de pasar individualmente de un grupo a otro, tal como sucede en un sistema de castas como el de la India, por ello toda posibilidad de cambio se concibe en función del cambio de la posición de un grupo en su totalidad, ya que no resulta fácil al individuo por si solo efectuar una mejora de su posición. Esta es la perspectiva que adoptan los grupos que buscan promover la igualdad entre grupos o categorías sociales, por ejemplo la posición adoptada por el movimiento feminista o el pro derechos civiles a favor de la minoría negra.

Tema 18

En la investigación de Minard, lo que se demuestra es

· La estrategia de Minard consistió en determinar el grado de favorabilidad de la actitud de los mineros blancos hacia sus compañeros en la mina, por una parte, y en la ciudad, por otra. Los datos obtenidos por este autor muestran que no había una pauta única de integración. En el contexto laboral de la mina la integración llega hasta el 80%, mientras que en el contexto urbano no supera el 20%.

· Teniendo en cuenta que la discriminación es predominante en la sociedad estadounidense globalmente considerada, se aprecia que en el contexto urbano tal discriminación se manifiesta con toda su crudeza. En cambio, resulta amortiguada por las duras condiciones de trabajo en la mina. Estas, al ser iguales para todos, abren la puerta a formas de cooperación y colaboración. Se puede interpretar lo que le sucede al 20% consistentemente negativo como una incapacidad para salvar el obstáculo que representa el predominio de la discriminación en la sociedad global incluso en el contexto laboral. En clara contraposición, el 60% supera el obstáculo en ese contexto y el 20% consistentemente favorable lo hace en ambos contextos. 

· El prejuicio se da siempre en un contexto concreto, lo que significa que su expresión tiende a variar en función de la situación. Eso explica la aparente contradicción de que la misma persona que se considera idónea como compañero en el lugar de trabajo pueda ser rechazada como vecina.

La definición tripartita de prejuicio consiste

La definición tripartita propuesta por Devine es un puente entre la definición unidimensional y excluyente basada en el afecto (la de Oskamp) y la amplia de Ashmore. En esta definición tripartita se defiende que el prejuicio es un proceso complejo que consta de tres elementos: cognitivo, afectivo y conductual, aunque se reconoce que el componente afectivo es lo que caracteriza y define el prejuicio de manera más clara.
Según el trabajo de Blascovich y cols., las personas que proceden con mayor cautela a la hora de establecer y formar una categorización son

· Comencemos con el concepto de categorización: este es el proceso por el cual tendemos a peercibir y a tratar a los demás como miembros de grupos y no como personas individuales.

· En este proceso, es de esperar que se cometan errores, sobre todo, cuando las condiciones en las que encontramos a la otra u otras personas no son las más idóneas y/o cuando los estímulos a percibir son ambiguos. Una buena prueba de que las personas son conscientes de esta posibilidad de incurrir en errores de categorización es que dedican tiempo y esfuerzo a la hora de realizarla, muy especialmente cuando temen llegar a evaluaciones incorrectas. 

· En concreto, en las relaciones intergrupales marcadas por el prejuicio, es lógico pensar que las personas con mayor nivel de prejuicio serán las más preocupadas por una correcta identificación de los miembros del endogrupo. En efecto, para ellas las repercusiones de los posibles fallos o desajustes revisten mayor gravedad. Sin ir más lejos, son más conscientes del peligro que se corre de incluir personas del exogrupo en el endogrupo y, de esta forma, de beneficiar a personas ajenas al grupo con las ventajas de la pertenencia grupal. 

· En los dos experimentos realizados por Blascovich y cols., eran las personas con mayor nivel de prejuicio las que empleaban más tiempo para llegar a una categorización en la condición de ambigüedad. La diferencia entre personas altas y bajas en prejuicio desaparecía cuando las fotografías a categorizar eran claras. La interpretación que parece más adecuada es la que ofrecen los propios autores, En su opinión, la mayor cautela que muestran a la hora de categorizar las personas altas en prejuicio se debe a su mayor temor a incluir erróneamente a miembros del exogrupo en el endogrupo.

Considere los tres casos siguientes: dos grupos luchan entre sí para conseguir el primer puesto en una competición deportiva; los miembros de un grupo se sienten muy unidos entre sí por haber compartido experiencias muy intensas; un grupo convive con otro del que se considera totalmente diferente. En todos estos casos se intensifica la percepción del propio grupo como opuesto al ajeno. Dicho de forma más estrictamente psicosocial, se incrementa la saliencia de la frontera intergrupal. ¿Cuál es la principal consecuencia de este hecho?

La categorización tiene importantes implicaciones sociales. No se agota en el mero hecho de agrupar a las personas en función de algún criterio compartido, como género, edad, clase social, procedencia geográfica u otros por el estilo. Categorizar a una persona es asignarle también ciertos rasgos de personalidad, es esperar que se comporte de una manera determinada. Cuando la persona categorizada pertenece a un grupo opuesto al propio, todo el proceso se intensifica y se exageran las diferencias entre quienes pertenecen al otro grupo y quienes pertenecen al propio.
¿Qué es el 'error último de atribución'?

· Las conductas positivas de los miembros del endogrupo son congruentes con las expectativas, también positivas, que se tienen acerca de ellos. Es comprensible que se rechacen las explicaciones situacionales de esas conductas y que se utilicen explicaciones internas y estables.

· Por el contrario, cualquier conducta positiva de los miembros del exogrupo viola las expectativas de partida. Por tanto, se intentará ignorar o negar dicha conducta. Sin embargo, ello a veces no resulta posible. En estos casos, lo más habitual es no dar crédito a la persona del exogrupo, alegando que tuvo una suerte extraordinaria, o que realizó un esfuerzo fuera de lo normal. Así se mantienen las expectativas previas, según las cuales la persona del exogrupo, a pesar de su éxito, carece del talento o de la habilidad necesarios para conseguirlo en condiciones normales.

· Una ilustración muy convincente de este 'error último de atribución' se encuentra en su extensión al uso del lenguaje. Las conductas negativas de las personas del exogrupo se tienden a codificar de manera abstracta (más resistente al cambio) y las positivas de manera concreta.

Descategorizar es distinto a recategorizar. Sin embargo, por lo que respecta a sus implicaciones para la reducción del prejuicio,

· Hay una consecuencia común a ambos procesos. La descategorización y la recategorización persiguen el mismo objetivo que es acabar con la respuesta categorial e impedir, de esta forma, que se produzca el sesgo intergrupal. Los resultados obtenidos por varios investigadores, singularmente por Gaertner y cols. (1989, 1990), demuestran que estas dos estrategias son eficaces y consiguen reducir el sesgo intergrupal.  

Pero también existen efectos que son característicos de uno de los procesos pero no del otro. Los autores que han estudiado ambas estrategias se inclinan por la recategorización. Hay varias razones para ello. Gracias a la recategorización, las evaluaciones de los miembros del exogrupo pueden ser positivas desde el principio, ya que comparten identidad social con los del endogrupo. Además, no es necesario despojar a estos últimos de sus características grupales.
En los estudios por encuesta realizados en los Estados Unidos de Norteamérica sobre el prejuico étnico o racial, la 'igualdad de tratamiento' y la 'puesta en práctica de los principios de igualdad'

· En la igualdad de tratamiento el objeto de la actitud es el grado de aceptación de ciertos principios generales que se refieren a la discriminación (o no discriminación) en distintos ámbitos de la vida social. Se trataría de saber, por ejemplo, si las personas encuestadas tienen una actitud favorable a que exista una igualdad de oportunidades para todos los que aspiran a obtener un trabajo. Entre los ámbitos de la vida social investigados están los siguientes: el trabajo, el transporte público, la elección de residencia, de centro escolar, de pareja.

En la puesta en práctica de los principios de igualdad el objeto de la actitud es totalmente diferente. Aquí ya no se habla de principios generales sino de políticas concretas, a saber, las que ha puesto en marcha el gobierno para garantizar un trato igualitario entre los diversos grupos sociales. Por ejemplo, para garantizar una auténtica igualdad de oportunidades en el ámbito de la enseñanza, el gobierno puede decidir que se realice un transporte escolar integrado. Para garantizar una mejor distribución de la renta puede decidir emprender políticas concretas de redistribución de renta. El gobierno puede realizar acciones similares en otras áreas como la laboral, la viviendo o el acceso a la educación, entre otras.
El alejamiento de la mayoría de la población estadounidense de posiciones negativas y prejuiciosas en el ámbito del prejuicio étnico o racial es algo que se constata en las encuestas recientes. ¿Cuál de las afirmaciones siguientes es, en su opinión, la interpretación más adecuada de ese hallazgo?

· Las cifras de reducción o bajada del prejuicio coexisten con otras que en absoluto se pueden ver con optimismo. Sin ir más lejos, siguen siendo noticia de portada en los periódicos los actos racistas o claramente prejuiciosos, de los que no están ausentes ni atentados ni acciones violentas. Además, las dificultades económicas, la marginación social y los problemas de supervivencia afectan de manera muy especial a ciertos grupos minoritarios en esas mismas sociedades.

· Es cierto que hay autores, como Devine, que utilizan el término 'desfasadas' para aludir a esas actitudes abiertamente prejuiciosas que apenas aparecen en los últimos años en los estudios por encuesta. Pero estos mismos autores insisten, al mismo tiempo, en que ese (aparente) cambio en las actitudes no va acompañado, como sería de esperar, por un incremento del apoyo a acciones concretas emprendidas por los gobiernos para conseguir una verdadera igualdad entre los grupos. Este apoyo era débil hace muchos años, cuando las actitudes negativas se manifestaban sin problemas, y sigue siéndolo. 

En este sentido, vale la pena subrayar que es muy habitual que el apoyo a las medidas anti-discriminación disminuya a medida que éstas se plasman en acciones concretas. Es decir, se puede estar de acuerdo con la afirmación genérica de que es preciso tomar medidas contra la discriminación, pero mucho menos con las prácticas concretas que se sugieren.
Según la teoría del manejo de la impresión,

· Si se convence a las personas de que están conectadas a un detector de mentiras mientras están contestando a una escala de prejuicio, se encuentra que manifiestan un grado mayor de prejuicio que en una situación estándar, en la que creen que nadie va a poder descubrir sus intentos de engañar. Esta diferencia en el prejuicio mostrado en ambas situaciones se puede interpretar como la prueba de que está peor visto aparecer como mentiroso antes los demás que mostrar prejuicio.

Para mejorar y perfeccionar los trabajos iniciales realizados con el detector de mentiras ficticio, diversos estudios han medido las actitudes prejuiciosas por medio del autoinforme y también con la ayuda de la electromiografía facial (EMG). El resultado más claro es una divergencia entre los autoinformes y los datos EMG. Así, mientras las personas, en sus autoinformes, tienden a mostrar una mayor simpatía hacia compañeros de tarea de la categoría víctima de prejuicio que hacia los de su propia categoría, en cambio, los datos EMG indican más bien lo contrario, es decir, mayor afecto positivo hacia compañeros de la propia categoría y mayor afecto negativo hacia los de la categoría opuesta. Para completar este último resultado, vale la pena subrayar que las personas con altas puntuaciones en la 'Escala de Racismo Moderno' son las que muestran mayor afecto negativo en las medidas de EMG, pero sólo en estas medidas, ya que no presentan ninguna tendencia a evaluar negativamente a las personas de la otra categoría en las medidas de autoinforme.
El racismo 'moderno' o simbólico y el racismo 'aversivo'

· En el racismo 'moderno' o simbólico se tiende a rechazar abiertamente los prejuicios de corte racista y a reafirmar los principios de justicia y equidad. Se sustituyen las formas más manifiestas del prejuicio por otras 'disfrazadas'. Sin embargo, persiste el afecto negativo hacia los afroamericanos. La razón es que a la preocupación por la justicia y la igualdad se une la preocupación por los valores morales de la ética protestante tradicional, como la disciplina, el trabajo duro, el éxito económico y el puritanismo. El desafecto del 'racista moderno' hacia las personas de esa categoría desfavorecida se expresa de manera simbólica, muy singularmente, a través de la oposición a políticas gubernamentales de apoyo a la minoría citada.

En el racista aversivo se constata igualmente la adhesión a creencias igualitarias, que parecen ser la base de actitudes no prejuiciosas y antidiscriminatorias. Sin embargo, debido a la pertenencia de esas personas a una cultura (la estadounidense) caracterizada por un intenso prejuicio étnico y racial, sus sentimientos negativos no han sido erradicados. El racista aversivo presenta una oscilación entre conductas positivas y negativas hacia las personas del grupo objeto del prejuicio según las normas de la situación. En un conjunto limitado de circunstancias, el racista aversivo actuará de acuerdo con sus principios igualitarios. En cambio, en las situaciones en las que las normas antiprejuicio no son tan claras, el sentimiento negativo tienen mayor probabilidad de manifestarse.
Si la expresión de prejuicio es uno de los medios que utiliza una persona para proteger su autoestima y el sentimiento de su propia valía, entonces esa expresión será más probable

· Para muchas personas, el prejuicio puede llegar a ser 'autoafirmante', es decir, constituye uno de los medios a los que recurren para dejar bien clara ante los demás su propia valía. Cuando la autoafirmación se consigue por otros medios, es poco probable la manifestación del prejuicio.  

Varios autores, entre ellos Fein y Spencr (1997) han comprobado la existencia de una asociación entre las amenazas a la autoimagen y el recurso al prejuicio. En primer lugar, en ausencia de amenaza, el prejuicio no se manifiesta sin más ante la presencia de personas de un grupo negativamente estereotipado. En segundo lugar, con amenaza, esas personas son objeto de prejuicio. En tercer lugar, en esta segunda situación (es decir, cuando hay amenaza a la autoimagen), la manifestación de prejuicio sirve para recuperar la autoestima.
Si  la mayoría prejuiciosa de la sociedad cambia sus actitudes hacia la minoría víctima de prejuicio,

· Es un error dirigir la atención de forma exclusiva a las actitudes del grupo mayoritario, es decir, del que alberga el prejuicio. Hay que tomar en consideración también las actitudes del grupo víctima del prejuicio.

Lo que ha puesto de relieve la investigación es que los sentimientos imperantes en los miembros de la minoría se caracterizan, en general, por el recelo y la desconfianza. Entre la mayoría (prejuiciosa) y la minoría (víctima del prejuicio) existen grandes diferencias a la hora de interpretar lo que significa el prejuicio. Así, las evaluaciones positivas de los miembros de la mayoría las interpreta típicamente la minoría como meros intentos de no parecer prejuiciosos (obviamente se supone que sí lo son). Una evaluación negativa se considera prueba indiscutible de prejuicio.
En los estudios sobre aculturación, la expresión 'grupo no dominante' aplicada a los grupos excluidos de la mayoría social

Berry y cols. (1987) señalan que en muchos países desarrollados, junto a la población mayoritaria, existen grupos de inmigrantes, refugiados, nativos, grupos étnicos y residentes temporales. Algunos de estos grupos son, a su vez, internamente complejos. Pues bien, no cabe olvidar que, en el momento de instalarse en un nuevo país, cualquier grupo de personas va a afrontar una serie de problemas antes de llegar a ser reconocidas como ciudadanos de pleno derecho.

 Precisamente el problema central es que es el grupo mayoritario que constituye el núcleo de la llamada 'comunidad de acogida' el que tiene la capaciad de permitir o rechazar. facilitar u obstaculizar, la participación de los distintos grupos no dominantes en las instituciones cotidianas y/o culturales.

Cuando el estado limita la posibilidad de que los grupos minoritarios adquieran la ciudadanía plena, alegando para justificar esta exclusión razones de religión o de etnia,

Bourhis y cols. (1997) señalan la importancia de prestar atención a lo que se podría denominar 'conglomerados de ideologías estatales' relativas a políticas de integración de los inmigrantes.

La ideología 'etnicista' la profesan algunos estados (Alemania es el ejemplo propuesto por los autores citados, aunque obviamente cabría citar otros muchos países). La existencia de una formulación explícita de 'ciudadanía de sangre', según la cual sólo ciertos grupos selectos pueden conseguir pleno status legal como ciudadanos del estado, es la mejor prueba de la postura 'etnicista'. Se considera que la nación tiene un núcleo ancestral determinado por el nacimiento y el parentesco. La religión también se utiliza en muchos casos con fines similares.
Los costes psicológicos del proceso de aculturación y las consecuencias negativas para la salud física y psicológica de los protagonistas de dicho proceso

· Por aculturación se entiende el cambio cultural que surge de un contacto directo y continuado entre dos grupos culturales distintos. Tradicionalmente se consideraba como algo de nivel grupal, es decir, que afecta a todo el grupo cultural en su conjunto. Pero en la actualidad se admite que la aculturación cubre también los cambios sufridos por las personas individuales que pertenecen a un grupo sometido colectivamente a la experiencia de aculturación. Esta segunda acepción recibe el nombre de 'aculturación psicológica'.

· Los cambios estrictamente grupales pueden ser físicos, biológicos, políticos o económicos. A la Psicología Social le interesan sobre todo los culturales y los de relaciones sociales. Los primeros (culturales) tienen que ver con las nuevas instituciones lingüísticas, religiosas y educativas que sustituyen a las que se han dejado atrás en el país de origen. 

· Por su parte, los cambios psicológicos que tienen lugar en el nivel individual conforman una amplia categoría denominada genéricamente 'desplazamientos de conducta'. En ella se encuadran las nuevas actitudes que se desarrollan y las nuevas identidades que se adquieren. También se considera de carácter individual el 'estrés de aculturación'. El proceso de aculturación acarrea fuertes costes psicológicos que pueden tener consecuencias negativas para la salud física y psicológica de sus protagonistas.

Como 'orientaciones de aculturación', la 'marginalización' y la 'exclusión'

· El concepto de 'orientaciones de aculturación' es un intento de sintetizar las respuestas que se dan a dos dilemas importantes. El primero se refiere a la aceptación, por parte de la sociedad de acogida, de las tradiciones y costumbres culturales de los grupos que acuden a ella. El segundo alude a si se valoran positivamente las relaciones con las personas de la sociedad de acogida. 

La 'marginalización' es la cuarta orientación básica. En ella se constata un alejamiento con respecto a la cultura de origen junto a un rechazo a incorporarse al grupo mayoritario de la sociedad de acogida. Ahora bien, si esta orientación, en lugar de ser un producto de la libre elección del grupo minoritario, es, más bien, algo impuesto por la sociedad de acogida, se denomina 'exclusión'.
En un estudio realizado en Francia sobre jóvenes italianos cuyas familias habían emigrado a este país, se encontró que la inmensa mayoría se consideraban tan franceses como italianos y exigían que se reconociera su doble nacionalidad. Ello sugiere que su orientación de aculturación era

Lo que muestra el estudio de Campani y Catani (1985) sobre una muestra de jóvenes italianos residentes en Francia, cuyas familias habían emigrado a este país, es que la opción preferida entre las orientaciones de aculturación era la integración. En efecto, la inmensa mayoría de estos jóvenes se consideraban tan franceses como italianos. Ello se manifestaba en varios planos, el ideológico, el simbólico, el de las aficiones musicales, el de la realización de viajes o la elección de amigos. Para acabar de perfilar con total nitidez su orientación, todos estos jóvenes coincidían en exigir que se reconociera su doble nacionalidad.
Las personas que sienten más atracción y expresan mayor simpatía hacia los miembros de grupos víctimas de prejuicio se denominan

· Rueda y Navas (1996, véase también Navas, 1997), siguiendo los pasos de Pettigrew y Meertens (1995), señalan que se pueden establecer diferencias entre tres tipso de personas, por lo que respecta a su posición frente al prejuicio: 'igualitarias', 'fanáticas' y 'sutiles'. Las primeras son las que muestran un bajo grado de prejuicio tanto manifiesto como sutil. Las segundas son altas en ambos tipos de prejuicio. Las terceras sólo muestran prejuicio al contestar a la subescala de prejuicio 'sutil'. 

En su investigación pronostican, y encuentran, la existencia de claras diferencias entre las personas 'sutiles' e 'igualitarias' de la muestra, en el sentido de que estas últimas sentirán más atracción y expresarán mayor simpatía hacia los miembros de grupos víctimas de prejuicio. En cambio, las primeras (es decir, las 'sutiles') expresarán mayor incomodidad e inseguridad hacia ellos, una menor disposición a que reciban ayudas para remediar su situación y un patrón de respuesta ambivalente, es decir, se sentirán inclinadas a mostrar prejuicio a condición de que resulte posible justificarlo alegando razones no prejuiciosas.

Tema 19

Una de las funciones más importantes de la aparición de las 'certificaciones ambientales' y las 'etiquetas ecológicas' puede considerarse:

En la sociedad actual, resulta muy complicado conseguir una regulación legal eficaz que fomente una mejora ambiental. Hasta hace pocos años primaba una filosofía punitiva donde el mecanismo regulador consistía en castigar aquellas acciones que producían cualquier tipo de daño en el medio ambiente.

Sin embargo, actualmente están apareciendo nuevas leyes basadas en el incentivo, y cuya estrategia consiste en recompensar el cumplimiento de las normas ambientales. 'Certificaciones ambientales' y 'etiquetas ecológicas' son un ejemplo de esta nueva vía legal.

De esta forma se traslada parte de la responsabilidad al ciudadano para que actúe en consecuencia y premie (es decir, compre) o castigue (no compre) un determinado producto. Es una forma implícita de hacer que el ciudadano 'de a pie' tenga además una oportunidad de, al menos, no seguir contaminando.

Un claro ejemplo del uso que hacen los diferentes productos de esta normativa es la publicidad. Además de mostrar la calidad de lo anunciado y las diferencias que exhibe respecto a la competencia, se alude explícitamente al 'valor añadido' que supone como no contaminante o por su preservación del medio ambiente.
Las primeras aportaciones conocidas del término 'Psicología Ambiental' hechas por Hellpach (1911, 1924) se referían a:

Tanto la interacción entre persona-entorno como el estudio de las relaciones entre el espacio y el comportamiento individual, son conceptos relativamente actuales que integran a la psicología ambiental con la psicología social, determinando el objeto de estudio de la Psicología Social Ambiental.

Las primeras aportaciones a lo que actualmente se define como Psicología Ambiental fueron realizadas por el alemán Hellpach (1911, 1924). Sin embargo, según su definición (se centraba en los efectos del entorno geográfico, las condiciones climáticas y las condiciones de vida de la ciudad), se encuentra más cercana a la psicología de la arquitectura.

Posteriormente se fue pasando a períodos en los que se estudiaban la psicología ecológica, los efectos del espacio en el comportamiento individual, la psicología del espacio y la psicología del lugar por poner sólo algunos ejemplos, hasta llegar a los años 80, donde comenzaron a aparecer manuales y libros de texto para la docencia de la Psicología Ambiental.
Cuando asistimos a un curso durante varios días y al volver de un descanso nos damos cuenta de que otra persona se ha sentado donde nosotros solíamos hacerlo, nos genera una incomodidad que puede interpretarse concretamente como:

Privacidad se entiende por 'el control selectivo del acceso a uno mismo o al grupo al que pertenecen' (Altman, 1975). Su función principal es la regulación de la interacción, el orden y la estructura grupal.

· Espacio personal es la zona que rodea a una persona en la que no puede entrar otra sin autorización. Tiene como funciones principales la autoprotección y regulación de las manifestaciones de atracción interpersonal.

· Por último, por territorialidad se entiende el patrón de conductas y actitudes sostenidas por un individuo o grupo y basado en el control percibido, intencional o real de un espacio físico definible y que puede conllevar la ocupación habitual, la defensa, la personalización y la señalización de este.

Esta 'ocupación habitual' de un espacio es lo que nos hace percibir un sentimiento de invasión cuando nos hemos acostumbrado a un lugar determinado e indirectamente lo hemos hecho nuestro. Las normas sociales hacen difícil una reacción defensiva, pero puede producirse una señalización del terreno (por ejemplo, dejar una carpeta sobre la mesa), o una sensación de incomodidad por tener que cambiar de lugar.
La soledad y el aislamiento tienen, entre otras, la función de:

Dos formas de controlar o regular la información que se ofrece a los demás son el anonimato (no se conoce de quién parte la información) y la reserva (simplemente no se informa).

El anonimato cumple además la función de hacer pasar por inadvertido a una persona, ya que no se refleja la fuente de la que parte la información.

Sin embargo, soledad y aislamiento no se refieren ni a procesos para controlar la información, ni a mecanismos para pasar inadvertido. Son dos maneras de regular el contacto con los demás. Soledad se refiere por ejemplo a estar solo, a pesar de poder estar rodeado de gente, pero con la característica especial de que los demás, en ese momento, no pueden acceder a lo que una persona hace o dice. El aislamiento, por el contrario, a pesar de cumplir básicamente la misma función, se refiere a la relación real del contacto físico con la gente.

¿A quién no le ha ocurrido en alguna ocasión que de manera no intencionada se ha sentido solo a pesar de estar en un grupo grande de gente? o ¿quién no ha buscado esa soledad intencionadamente a pesar de estar con varias personas para, por ejemplo, poder concentrarse en algo?

Por otro lado, el aislamiento puede servir como retiro, descanso,... o, por qué no, para estudiar.
La reacción ante la invasión o infracción de la territorialidad según Gifford (1987):

Entendíamos territorialidad como un patrón de conductas y actitudes basado en el control real o percibido de un espacio físico. 

· Por ejemplo, Martínportugues y Canto (1991) diferencian entre territorios primarios (la propia casa), secundarios (una silla en clase) y públicos (por ejemplo, ese banco del parque donde siempre solemos sentarnos).

· La reacción que surge ante la invasión de un territorio, dependerá obviamente de si es primario, secundario o público (no nos afectará tanto no poder leer el periódico en el banco del parque donde siempre lo hacemos, como que alguien que viene a nuestra casa por primera vez empiece a registrarlo todo o se siente en 'nuestro sitio'.

Pero dicha reacción también depende de otra serie de factores como por ejemplo quién y por qué infringe (no nos importaría tanto si el que nos quita el sitio es un buen amigo, puede que incluso lo haga para hacernos rabiar o gastarnos una broma por que sabe que nos molesta).

También depende de la duración de la invasión: nos afectará menos que alguien nos haya quitado el sitio en clase un día a que se haya acostumbrado a llegar antes que nosotros y nos lo arrebate 'para siempre'.
El espacio personal es un mecanismo para conseguir el grado de privacidad deseado y que tiene como características ser:

Espacio personal es la zona que rodea a una persona donde no se puede entrar sin su autorización. Es similar a una burbuja en la cual nos encontrásemos inmersos. Este espacio tiene esencialmente dos características: es invisible (nosotros somos conscientes o no,  de que está ahí, pero no hay ningún tipo de señal,  que demuestre que existe o cuáles son sus dimensiones); además es móvil y lo llevamos con nosotros dondequiera que estemos.

Las reacciones a la invasión pueden ser  por ejemplo, conductuales (escape) o emocionales (sentimiento de incomodidad).

Hay que tener en cuenta no obstante, que las reacciones ante el espacio personal dependen del contexto. No nos sentimos invadidos cuando vamos en el metro o autobús, o cuando estamos en un concierto y tenemos a todo el mundo pegado a nosotros. Sin embargo, resulta tremendamente molesto entrar en un ascensor con otra persona que no conoces de nada y que se pegue a ti aun teniendo espacio más que de sobra para moverse; o cuando estas sentado en un autobús medio vacío, entra alguien y se sienta a tu lado.
Stokols (1972) utiliza el término 'densidad' para referirse a:

Stokols (1972) diferenció entre el significado que tenían dos términos para estudiar la percepción que tienen las personas de la distancia intepersonal. A la percepción de la falta de espacio, es decir, los factores psicológicos y subjetivos de una situación, lo denominó como 'aglomeración'.
Sin embargo el autor utiliza el término 'densidad' para  referirse a los aspectos físicos y espaciales de una situación (por ejemplo, número de personas o área de un lugar).

Esta división entre aspectos objetivos y subjetivos, no siempre ha sido tan cerrada y por ejemplo Rapoport (1975) consideraba que la densidad también tenía una parte subjetiva y la definía como percepción directa del espacio disponible. Por aglomeración entendía la evaluación subjetiva del espacio percibido como insuficiente.

Al igual que sucedía con la invasión del espacio personal, en ocasiones la densidad puede percibirse como algo negativo y en otras no (como sucedía con el ejemplo donde nos veíamos rodeados de gente al asistir a un concierto de rock).
Según el modelo de Pol (1996) sobre apropiación del espacio y apego al lugar, el componente de identificación simbólica prima en la fase de:

La apropiación del espacio va más allá del contenido recogido con los conceptos anteriores (territorialidad, privacidad, espacio personal,...).

Pol (1996) propuso un modelo explicativo que consta de dos componentes. En primer lugar está el factor denominado como 'acción transformación' .  Consiste en hacer propio un espacio que, en principio es ajeno. Cuando nos encontramos en un lugar nuevo, poco a poco vamos transformándolo e interiorizándolo hasta tener el sentimiento de que nos pertenece. El segundo factor es el 'simbólico o de identificación'. En este caso la persona se reconoce en el espacio transformado aportando así estabilidad y continuidad a la identidad.

Hay que tener en cuenta que 'lo que somos' también está formado por 'lo que hemos sido' y 'dónde lo hemos sido'. De esta forma a una persona de avanzada edad  le resultaría mucho más difícil que a un niño o a un adolescente el interiorizar sitios nuevos. La estabilidad en un lugar favorece la identificación con un lugar, de ahí la menor flexibilidad y mayor resistencia de las personas mayores a los cambios de residencia.
Dentro de los modelos de investigación que estudian los efectos de las condiciones ambientales sobre la conducta, el que presta un especial interés a la ausencia de control percibido sobre la situación es el denominado como:

La investigación centrada en estudiar los efectos de las condiciones ambientales sobre la conducta, ha desarrollado varios modelos centrados en como ciertas variables específicas afectan a dicha conducta. 

Los estudios sobre 'arousal' se basan en cuál es la función mediadora que juega dicho arousal (nivel de activación de una persona y que oscila entre el sueño y la actividad más excitante).

El estrés es otra de las variables mediadoras y consiste en la reacción a circunstancias amenazadoras para una persona. El modelo de estrés ambiental tiene un aspecto particular, y es que estudia cuales son los elementos que pueden causar estrés y cuáles son los tipos de respuesta que se pueden suscitar.

Sin embargo, cuando se estudia la percepción que tiene una persona de que puede controlar o no una situación, nos referimos al modelo de restricción contractual. Por ejemplo, una persona puede sentirse indefensa ante una situación negativa porque no tiene ningún comportamiento para controlarla, porque cree que no lo tiene, o porque aunque sí lo posea no tiene poder de decisión para llevarlo a cabo.
Teniendo en cuenta que la molestia y los efectos de la percepción del ruido se ven modulados por ciertas características del estímulo sónico y de la situación, se podría considerar como el ruido más molesto:
Un ruido intermitente resulta más molesto para la persona que un ruido continuado. Este último si se prolonga en el tiempo puede incluso pasar desapercibido. Como ejemplo tenemos ciertos pitidos o el traqueteo de un tren. Cuando llevamos un rato escuchándolo no sólo no nos molesta sino que incluso nos pasa desapercibido.

No obstante, un ruido intermitente resulta más agobiante porque se percibe más fácilmente la diferencia entre los momentos de ruido y los de silencio, distrayendo la atención. 

Pero si el ruido además de ser intermitente tiene la característica de ser imprevisible, resulta todavía más molesto, ya que en la persona surge una incertidumbre por averiguar cuándo lo oirá para, por ejemplo, no asustarse.

Sin embargo a pesar de que el ruido más molesto sea el intermitente y aperiódico, esto no quiere decir que sea el más dañino.
Estudios llevados a cabo recientemente sobre los efectos de la temperatura en las relaciones sociales muestran cómo una temperatura elevada genera:
Cómo las personas perciben la temperatura no depende solamente del número de grados. Existen otra serie de variables objetivas que influyen en la percepción de más o menos frío o calor como son, por ejemplo, el movimiento del aire, la humedad,....

Además hay variables individuales que afectan igualmente y que van desde el tipo de alimentación a la motivación.

Si vamos todavía más allá, hay estudios recientes que han investigado cuál es el efecto que tiene la temperatura sobre las relaciones sociales. Por ejemplo, aquellos estudios centrados en los efectos de la temperatura sobre el rendimiento indican que incrementos moderados de temperatura, aumentan la activación y mejoran el rendimiento de ls personas cuando se enfrentan con tareas sencillas. Sin embargo, se empeora el rendimiento en las tareas difíciles.

Cuando el incremento de la temperatura es elevado, aumenta la activación, pero también la hostilidad en las relaciones sociales. Este cambio también lleva asociado una reducción de la atracción interpersonal y la conducta prosocial.

El término acuñado por la O.M.S. y denominado como 'Síndrome del Edificio Enfermo' se refiere a:
Las sociedades industrializadas de los países desarrollados han producido innumerables cambios en los hábitos de vida de las personas. En el centro de las grandes ciudades se han ido acumulando una serie de edificios destinados únicamente a oficinas y despachos, siendo diseñados al efecto.

Este fenómeno ha afectado a las personas que deben trabajar en este tipo de edificios. Varios autores (Bell, Fisher, Baum y Greene, 1996; Letz, 1990) identificaron una serie de síntomas bastante comunes en los empleados de este tipo de edificios: alteraciones en el rendimiento, cansancio, irritación de los ojos, tos, dolores de cabeza, sequedad de membranas y malestar general.

A esto se suman los posibles efectos producidos por ordenadores, fotocopiadoras, ... e incluso la sensación de indefensión que se provoca en muchas ocasiones por no poder abrir las ventanas.

Todos estos efectos componen lo que la Organización Mundial de la Salud  vino a denominar como 'Síndrome del Edificio Enfermo'.
Según la aportación hecha por el urbanista Kevin Lynch a la psicología, 'caminos, bordes, áreas, nodos e hitos' serán elementos estructurales de lo que se denomina como:

El concepto de place-identity fué elaborado por Proshansky, Fabian y Kaminoff  (1983), e intenta relacionar los aspectos sociofísicos del entorno con los procesos y teorías acerca de la identidad.

Identidad social urbana es un concepto relacionado que busca una conexión entre la identidad y el entorno.

Otro término diferente es el denominado como 'mapa cognitivo'. Se refiere este término a los efectos que producen sobre las personas todos aquellos elementos que componen una urbe.

Kevin Lynch fue un urbanista que en 1960 realizó una investigación utilizando dibujos, itinerarios y reportes. El autor llegó a la conclusión de que cada persona tiene una representación única y diferente de la ciudad donde vive, pero que existen una serie de patrones y elementos comunes a todos independientemente de su representación individual. Estos elementos estructurales fueron denominados por los autores como: caminos, bordes, áreas, nodos e hitos.
La perspectiva elaborada por Prohansky, Fabian y Kaminoff (1983) referente al hecho de que lo que hemos sido y lo que somos incluye los lugares en los que hemos sido y los lugares en los que somos, se denomina como:
El concepto place-identity o identidad de lugar  se plantea como una parte del 'sí mismo' de la persona, que forma una parte esencial de su identidad.

· Con este término los autores quieren plantear la idea de que un espacio construido supera lo meramente físico y arquitectónico. En realidad supone un producto social desde que las personas le añaden un significado que puede resultar relevante tanto para ellos como para el grupo al que pertenecen.

· En definitiva 'cómo es' una persona y 'cómo se comporta' dependen no sólo de factores personales y sociales, sino también de variables contextuales, como en este caso son los lugares en los que vive, trabaja, pasa su tiempo libre, etc.

Sin embargo, mapa imaginario y mapa cognitivo se refieren a la representación que tienen las personas de los lugares en donde viven, pero no está relacionado con la influencia que esta representación ejerce sobre ellas.
El instrumento de medida denominado como PEQI y elaborado por Craik y Zube (1976) se utiliza para:

La preocupación por realizar una evaluación del entorno, ha facilitado el desarrollo de instrumentos que tengan como objetivo la medida de la calidad ambiental, las preferencias que tienen las personas hacia un paisaje u otro y el grado en que se sienten satisfechos con el lugar donde residen.

· Existe un instrumento que mide la calidad ambiental expresada en índices de carácter directamente observables. Dicho instrumento es el EQI (Índice de Calidad Ambiental, del inglés 'Environmental Quality Index'). Se basa en tomar medidas físicas objetivas de variables como por ejemplo el ruido o la contaminación.

· Pero para que realmente se obtenga una buena medida de la calidad ambiental, es necesario conocer también cómo perciben las personas la calidad del medio ambiente donde se desenvuelven.

La técnica de medición que recoge este aspecto se denomina como Índice de Calidad Ambiental Percibida (PEQI) y fue desarrollado por Craick y Zube en 1976. La medida consiste en un cálculo cuantitativo de una variable determinada del medio ambiente (aire, agua, ruido, vivienda o transporte), pero en función de cómo es valorado por un determinado grupo de personas.
Entre los elementos más importantes que Pastalán sitúa como predictores de mortalidad en personas que son reubicadas está:

Una de las áreas que también ha sido objeto de estudio de la psicología ambiental ha sido analizar cuáles son los factores psicosociales que caracterizan el período de la jubilación junto con las características ambientales que permiten hacer del entorno del jubilado un lugar adecuado a sus necesidades y expectativas (Heineken y Spaeth, 1988).

· Existe la creencia popular de que cuando alguien se jubila, esto conlleva un empeoramiento de la salud, pero los efectos de la jubilación no son uniformes en toda la población.

· Uno de los aspectos estudiados en psicología ambiental y relacionados con el período de la vejez, ha sido la reubicación y el cambio de ambiente. 

· El cambio de ambiente requiere cierta capacidad de adaptación en la persona ya que un nuevo ambiente conlleva el establecimiento de nuevos referentes simbólicos, nuevos patrones de conducta y estilos de vida.

Además del estado de salud de las personas de avanzada edad, y de la función cognitiva, Pastalán (1983) situó entre los predictores de mortalidad de las personas reubicadas lo que denominó como 'rango de hogar'. Con este término se refería al número de situaciones conductuales familiares que la persona vive en la nueva situación.

'Sistema de Gestión Ambiental se define como:

· La gestión ambiental ha desarrollado una serie de instrumentos de medida para facilitar a las organizaciones el que puedan poner en práctica una serie de medidas en consonancia con la protección del medio ambiente.

· Uno de los instrumentos más usuales en las organizaciones y en la gestión pública para la gestión ambiental es el denominado como 'Sistema de Gestión Ambiental'. Es la parte concreta del sistema de gestión que define cómo debe ser la política medioambiental. Incluye la estructura organizativa, las responsabilidades en caso de que se produzca un efecto negativo sobre el medio ambiente o las personas, los procedimientos y procesos y los recursos para llevar a cabo dicha política. 

· Para el establecimiento de un Sistema General de Gestión, se diferencian cinco etapas. En primer lugar se considera necesario un proceso de concienciación, cuyo objetivo es involucrar a la alta dirección de las empresas sobre la importancia de no perjudicar el medio ambiente. En segundo lugar hay una fase de compromiso donde se formula lo que será la Política Ambiental. 

· Después se organiza la gestión ambiental dividida en varias etapas (diagnóstico ambiental, elaboración de un organigrama, diseño de programas, manuales de funciones y manuales de prácticas). En cuarto lugar está la Implementación del sistema con sus correspondientes controles para comprobar que efectivamente se está llevando a cabo, y por último, existe una fase de verificación. Esta fase de verificación incluye la utilización de una serie de instrumentos como son: auditorías ambientales, informes, marketing, niveles de participación,...

El prerrequisito para la concesión de 'ecoetiquetas' viene determinado por:

El análisis del ciclo de vida, la evaluación del impacto ambiental y la auditoría ambiental son instrumentos de medida para la gestión ambiental, aunque tienen objetivos diferentes.

· La auditoría ambiental consiste en una evaluación sistemática, documentada, periódica y objetiva de la eficacia de la organización, del Sistema de Gestión Ambiental y de los procedimientos diseñados para la protección del medio ambiente. El principal objetivo facilitar a las organizaciones un control de aquellos trabajos que puedan ocasionar cualquier tipo de daño para el medio ambiente.

· La evaluación del impacto ambiental es un instrumento de gestión preventiva del medio ambiente. Consiste en prever y evaluar los efectos que una instalación puede tener sobre el medio ambiente y sobre el bienestar de las personas. En caso de que se produzca, se llevarían a cabo unas recomendaciones de corrección, prevención o compensación caso de que sea inevitable.

Por último, el análisis de ciclo de vida  es otro instrumento de gestión, pero centrado en productos concretos y no sobre la actividad global de una empresa. Tiene como objetivo proponer, evaluar y llevar a la práctica aquellos procedimientos orientados a reducir los impactos ambientales asociados y asociables al producto, reduciendo el consumo de materias primas y disminuyendo también el volumen y la toxicidad de los residuos resultantes. Dado que este instrumento está vinculados a la utilización que un consumidor hace de un determinado producto y de las formas adecuadas o inadecuadas de depositación o eliminación de dicho producto, es un prerrequisito para la concesión de las 'ecoetiquetas'

Tema 20
Las conductas colectivas son los comportamientos informales de masas que

Se entiende por conducta colectiva en Psicología Social los comportamientos informales de multitudes o masas, en particular cuando esas conductas se basan en coordinaciones espontaneas entre sujetos y tienen efectos sociales importantes  muchas veces no buscados voluntariamente.

Los rumores son una forma de transmisión oral de información que

El rumor es la forma de comunicación típica de las conductas colectivas. En la medida en que se puede considerar como un proceso de dispersión de información que permite responder colectivamente a la pregunta ¿qué ocurre?, cabe definirlo como una acción colectiva para dar un sentido a hechos confusos. Algunos ejemplos de estas características de los rumores son la rapidez con que se propagaron extraoficialmente en 1975 en España las noticias sobre la mala salud del dictador Franco (el contexto estaba marcado por la incertidumbre y el clima era de fin de régimen); la creencia según la cual el asesinado presidente de EEUU J.F.Kennedy fue víctima de un gigantesco complot (el informe oficial Warren, al excluir esta explicación y atribuir el asesinato a un francotirador aislado con notorios problemas personales, planteaba más dudas de las que resolvía).
La repetición de los mismos contenidos durante siglos en los rumores (por ejemplo, el complot de los poderosos contra los humildes como causa de epidemias)

· La reaparición de cuestiones similares puede ser perfectamente una manifestación del mantenimiento informal transgeneracional de informaciones ignoradas o reprimidas por las élites dominantes. Avala esta interpretación una serie de coincidencias muy notables, por ejemplo, la similitud de los rumores del pasado sobre la peste con los rumores actuales sobre el SIDA (en ambas situaciones se han divulgado informaciones sobre el complot de los poderosos), o la circulación de rumores sobre el contagio casual por fluidos del SIDA (algo muy similar ocurrió durante las pandemias del pasado). Según esta explicación, los rumores e ideas actuales se apoyan en el recuerdo transgeneracional y distribuido del pasado. 

· Una explicación radicalmente diferente es que, ante situaciones similares, los sujetos responden con creencias y actitudes parecidas a las del pasado. No sería absolutamente necesaria en este caso una trasmisión entre generaciones de información. Así, el rumor del complot de los poderosos se podría explicar recurriendo al heurístico de representatividad: si se constata la existencia de un gran efecto, debe existir asimismo  una gran causa que dé cuenta de él. En este sentido, un complot de poderosos personajes es más verosímil como causa del magnicidio de Kennedy que una causa pequeña y azarosa como un francotirador aislado con problemas mentales. 

A favor de la primera explicación cabe citar la evidencia empírica según la cual los rumores ilustran el procesamiento social de la información, es decir, un proceso de interacción entre procesos cognitivos intrapersonales y procesos sociales interpersonales. Los esquemas o estructuras de creencias serían los aspectos intrapersonales y las narraciones orales transmitidas de una persona a otra y de un contexto a otro serían los procesos sociales. Hay un isomorfismo entre ambos, y así lo demostró la investigación de Bartlett sobre memoria, si bien es preciso reconocer que en el plano interpersonal los procesos ocurren de forma más rápida e intensa. Sin embargo, la segunda explicación es también verosímil y su verificación es más sencilla.
La hipótesis de Allport y Postman de que los rumores circulan en función de la ambigüedad y de la importancia de la situación

La hipótesis no se apoyaba inicialmente en datos sino que era más bien una generalización de investigaciones sobre expectativas (Allport y Postman, 1947/1982). 

· Para la incertidumbre general (sinónimo de una ambigüedad socialmente distribuida) la revisión meta-analítica de Rosnow (1991) muestra un efecto medio significativo de r= 0.19, por tanto, más bien modesta.

· Para la credibilidad o certeza ante el rumor (aproximadamente equivalente a la confianza en el rumor y en su veracidad) la misma revisión confirma un efecto medio significativo de r= 0.28. Es algo más elevado, pero sigue siendo todavía modesto.

Para la importancia (el segundo factor de Allport y Postman), la investigación de Jaeger y cols. (1980) muestra una relación inversa - el rumor se retransmite más cuando se cree menos importante. Cuando un sujeto está implicado en el rumor, es decir, cuando la información que el rumor transmite tendrá implicaciones directas de recompensa y castigo o influirá en la obtención de metas en el futuro, lo más probable es que procesará cuidadosamente la información y será menos probable que lo retransmita.
Se ha confirmado que los rumores circulan en función de la incertidumbre general, de la credibilidad o certeza y de la ansiedad sentidas ante su contenido. Según la síntesis de las investigaciones (meta-análisis)

La ansiedad es un estado afectivo asociado a la aprensión ante un hecho posible negativo o amenazante. Cabe esperar que los rumores se retransmitan no sólo a causa de falta de claridad cognitiva, sino por su capacidad de expresar tensiones emocionales de tipo ansiógeno. En dos investigaciones experimentales los sujetos de alta ansiedad retransmitían más rumores. La revisión meta-analítica de Rosnow (1991), basada en 7 investigaciones, confirma que la ansiedad sentida ante el rumor tiene un efecto medio significativo de r= 0.44 que se puede considerar medio alto.

· Con respecto a la incertidumbre general (sinónimo de una ambigüedad socialmente distribuida) la revisión meta-analítica de Rosnow (1991) muestra un efecto medio significativo de r= 0.19, por tanto, más bien modesta.

· Por lo que se refiere a la credibilidad o certeza ante el rumor (aproximadamente equivalente a la confianza en el rumor y en su veracidad) la misma revisión confirma un efecto medio significativo de r= 0.28, algo más elevado pero todavía modesto.

Y, finalmente, la importancia (el segundo factor de Allport y Postman), según señala la investigación de Jaeger y cols. (1980), muestra una relación inversa - el rumor se retransmite más cuando se cree menos importante. Cuando un sujeto está implicado en el rumor, es decir, cuando la información que el rumor transmite va a tener previsiblemente implicaciones directas de recompensa y castigo o va a influir en la obtención de metas en el futuro, lo más probable es que procesará cuidadosamente la información y será menos probable que lo retransmita.

Los rumores

Los rumores se difunden más que los desmentidos. De hecho, un especialista (Marc, 1987) informa de que mientras el 80% de las personas de una comunidad que escucharon un rumor sobre una catástrofe natural inminente lo difundieron, sólo difundieron el desmentido el 25% de los que lo escucharon. Existe una clara asimetría de impacto de lo negativo (el rumor amenazante) sobre lo positivo (el desmentido) antes indicada. A ello se suma la eficacia relativa de los desmentidos y su menor impacto, resultados ambos confirmados por las investigaciones por encuesta y la experimentación de laboratorio.


En relación con los efectos adaptativos o funciones de los rumores

La función catártica de los rumores no se ha confirmado. Los  rumores pueden llegar a aumentar el miedo (anuncian mayores tragedias). En una investigación experimental realizada por Rosnow en 1991 los participantes, después de compartir un rumor, no disminuían su ansiedad. Hay evidencia que sugiere lo contrario de la función catártica, es decir, que la transmisión de rumores refuerza la afectividad negativa. A ello hay que añadir la investigación sobre el compartir social o hablar sobre hechos emocionales negativos que muestra que retransmitir esta información tiene un coste psicológico y se asocia a un contagio emocional.

· Parece confirmarse la 2ª función postulada de los rumores, a saber, la transmisión de rumores busca justificar un estado emocional de ansiedad, más que apaciguarlo mediante la descarga catártica. Los rumores sirven no para reducir las emociones negativas de un grupo, sino para justificar las emociones negativas expresadas ante exogrupos y para homogeneizar afectiva y cognitivamente el grupo.

Con respecto a la función de conocimiento o de clarificación cognitiva, una serie de investigaciones confirmaron que a mayor incertidumbre de la situación, mayor sensibilidad ante la información transmitida por otros.
Los rumores permiten

· Los rumores generalmente evocan consecuencias o resultados temidos o negativos. Su retransmisión es una forma de validar los propios prejuicios y estereotipos, así como una tentativa de compartir la afectividad negativa, creando un grupo de iguales que compartan un mismo clima emocional. Por lo general, la comunicación informal se produce para homogeneizar el grupo. Cuando el grupo se enfrenta a una crisis o a un grupo opuesto o rival, intenta reconstruir, mediante la comunicación informal, un cuadro común de referencia, tanto afectivo como cognitivo. Además, cuanto más crítica sea la situación, mayor necesidad hay de imponer un significado compartido y creíble a la situación, con vistas a orientar la conducta futura. 

Pero hablar sobre un rumor permite a los miembros del grupo constatar cuál es el consenso que existe sobre esa información entre los iguales (entre los otros miembros del grupo). Ambos procesos, el de comunicación informal y el de comparación social, hacen de los rumores un vehículo eficaz de cohesión social: participar en la difusión de un rumor y constatar su validez es una forma de participación grupal.
La investigación experimental contemporánea de Dias sobre retransmisión de hechos históricos negativos (masacres cometidas en América por colonos ibéricos, bien portugueses, bien españoles)

· En efecto, el estudio se centra en masacres de portugueses, los participantes son portugueses y el resultado general es que reconstruyen (vale decir, distorsionan) más positivamente el texto.

· Se confirmaba que los participantes omitían o reproducían menos la información negativa cuando ésta se refería al endogrupo portugués. En otras palabras, se recordaba menos información negativa cuando la historia de las atrocidades cometidas se refería a portugueses.

· Al mismo tiempo, la reconstrucción y, por tanto, la distorsión era mayor cuando el protagonista de la historia era el endogrupo.

· A modo de ejemplo, el porcentaje de utilización del término 'masacre' fue 7 veces inferior para el endogrupo portugués que para el exogrupo (español). De forma complementaria, los términos con connotación positiva se retenían más cuando los protagonistas de la historia eran portugueses. Así, 46% mencionaba el Descubrimiento de América cuando los protagonistas del texto eran portugueses, frente a sólo un 26% cuando eran españoles. Con el término 'colonización' ocurría algo similar 17% frente a 0%.

· En esencia, los participantes intentan defender la identidad social dando una visión menos dramática de los hechos negativos de la historia nacional.

La investigación sobre rumores y conductas colectivas de discriminación referidas a la epidemia del Sida

· Parece que el factor que mejor explica la transmisión de los rumores es el haberlo escuchado y sólo en segundo lugar la ansiedad experimentada ante éste, mientras que la veracidad y la incertidumbre producidas por el rumor no resultan buenos predictores de su transmisión.

· La mera escucha repetida de un rumor aumenta tanto la veracidad otorgada a éste como su retransmisión. De forma complementaria, el compartir social o los procesos interpersonales de comunicación refuerzan y están asociados al procesamiento intrapsíquico de información. 

· El número de personas que han contado el rumor y la ansiedad situacional son los factores predictores más importantes de la trasmisión del rumor. No parece suficiente con esperar que una baja credibilidad impida la transmisión del rumor. Este es función directa de la frecuencia de la transmisión. Incluso un rumor inicialmente poco creíble puede aumentar en veracidad a medida que se extiende.

Las conductas colectivas más frecuentes en las catástrofes son

Los éxodos son frecuentes, pero la reacción más frecuente es la conocida como Conmoción-Inhibición-Estupor. Los supervivientes emergen de los escombros, impactados por el choque emocional, sin iniciativas. Su movilidad no pasa de ser un lento éxodo centrífugo para alejarse de los lugares de la catástrofe y entrar en espacios amplios hacia la periferia o lugares alejados de la catástrofe. 

Existen muchos ejemplos en la historia la destrucción de Pompeya, los terremotos de Lisboa y Méjico, los bombardeos de Hamburgo, Tokio, Hiroshima y Nagasaki en la Segunda Guerra Mundial serían algunos de los más destacados.
En situaciones de catástrofe los rumores se asocian a cond. de huida racionales y estas últimas a cond. de apoyo a otros ó Prosociales

Los rumores se asocian a las conductas de huida en situaciones de amenazas. En general, La conducta de huida no es irracional o arbitraria y se asocia a conductas pro-sociales. El rumor actúa como un factor que refuerza conductas de apoyo más que de huida individual.
Ante hechos traumáticos, como catástrofes colectivas naturales o sociopolíticas, se producen R. generales de alerta exagerada y recuerdos repetitivos de lo ocurrido, mientras q la evitación de lugares, cond y pensamiento q recuerden el hecho se da con menos frecuencia en culturas tradicionales, agrícolas y colectivistas

No todos los síntomas que forman el denominado Síndrome de Estrés Post- traumático tienen la misma validez transcultural. La hiperreactividad y las reminiscencias se encuentran en poblaciones occidentales, orientales y de mayas latinoamericanas. La evitación y la anestesia afectiva, sin embargo, no se encuentran de forma universal, ya que estas manifestaciones son menos automáticas y dependen más de las formas de afrontamiento culturalmente dadas. La anestesia afectiva y la evitación eran menos frecuentes en poblaciones de afectados por catástrofes mayas y asiáticas. Lo mismo ocurría con la culpabilidad del sobreviviente. Esta era mucho menos intensa en dichas poblaciones (Beristain, Valdoseda y Páez, 1996).
Las catástrofes naturales comparadas con las provocadas por el hombre alteran menos las creencias básicas de q el mundo social es positivo y la visión de uno mismo

Las catástrofes provocadas por el hombre tienen mayor impacto a largo plazo, ya que su carácter 'voluntario' altera más las creencias en lo positivo del mundo social. Al mismo tiempo, provocan un mayor cambio negativo de la imagen de uno mismo, ya que se ha sido víctima de ataques intencionados.
Las personas ante catástrofes presentas sesgos de falsa unicidad y tienden a creer q superan a los de+ en su capacidad para enfrentarse a las catástrofes; ade+ presentan la ilusión de invulnerabilidad  y creen q la p(a) de q les ocurran hechos neg. es menor q a la de una persona media

Las cultura colectivistas muestran menor sesgo de falsa unicidad e ilusión de invulnerabilidad. Estos sesgos se dan en personas que creen y valoran controlar el medio, que se creen muy diferentes de las personas típicas a las que les ocurren catástrofes y que tienen menos experiencias directas con catástrofes. Las culturas individualistas comparten más la norma de internalidad (valoran más el control del medio), creen y valoran más ser individuos originales y en general son personas de clases y sociedades ricas, con una cobertura mayor de las necesidades básicas, una vida más segura y previsible, por lo que tienen menos experiencia de hechos negativos. Es comprensible que las personas de culturas individualistas muestren más estos sesgos ya que por su condición social muestran tres de los procesos explicativos de la ilusión de invulnerabilidad.
El fatalismo o atribución de las causas de las catástrofes a factores externos poco controlables hace que las personas: se adapten mejor a los efectos de las catástrofes

· Después de las catástrofes, las personas calificadas como 'externas' (las que atribuyen lo ocurrido a Dios o a la suerte), tienden a recuperarse y readaptarse mejor. El fatalismo parece ser un amortiguador de las catástrofes, probablemente porque aleja del sujeto la responsabilidad de los ocurrido (Ross y Nisbett, 1991). Después de un desastre la opinión pública tiende a atribuir la responsabilidad de lo ocurrido a un grupo concreto de autoridades o responsables, a los que se puede criticar y tratar de que sean castigados.

· La prensa juega un papel importante en este proceso. Da a conocer listas de posibles responsables. Suele suceder que, aun siendo parcialmente ciertas las acusaciones de responsabilidad, desemboquen en exageraciones poco verosímiles y en la adopción de los prejuicios y estereotipos dominantes, de tal forma que se acaba por culpar a grupos que sirven de chivos expiatorios.

El apoyo social después de una catástrofe dismin. los síntomas subj y cond, no los fisiológicos y además implica un esfuerzo para las personas q dbn apoyar, x lo q se producen conflictos en las relaciones sociales 
· El apoyo social valida y reconoce la experiencia traumática de los sujetos, en ayudar a entenderla y a darle un significado, parece ser muy importante para asimilar las catástrofes y los hechos traumáticos. 

· El apoyo social sirve para disminuir los síntomas psicológicos y conductuales ante el estrés, pero no disminuye la activación fisiológica y los síntomas físicos en el momento de enfrentarse a los estresores y después de la exposición a ellos.

Las personas que buscan apoyo social para afrontar hechos traumáticos tienen problemas para obtenerlo. Prestarse a escuchar hechos negativos extremos va asociado con la activación fisiológica. Por otra parte, compartir la experiencia de los sujetos depresivos induce estado de ánimo negativo. Las personas tienden a evitar estas experiencias.
Hablar o expresar sus sentimientos después de una catástrofe  es positivo para el bienestar emocional solo si se quiere hacer, se pueden reinterpretar los sentimientos y entender lo ocurrido

Hablar y participar en rituales sobre hechos negativos refuerza y no disminuye la reacción emocional, aunque se asocia a mejoras en la adaptación social y en la salud física a largo plazo.

Tema 21

La distinción entre la Psicología Social Básica y la Psicología Social Aplicada: forma parte de un continuo, ya q las diferencias entre una y otra cada vez menores

La distinción entre Psicología Social Básica y Psicología Social Aplicada cada vez es menor y los propios psicólogos sociales que se ha formado en campos supuestamente básicos, hacen la Psicología Social Aplicada hoy en día. Se abre así la ciencia a la realidad, que de otra manera se limita al laboratorio.

En cuanto a la distinción entre la Psicología Social Básica y la Psicología Social Aplicada, Saxe y Fine: piensan q no son incompatibles, x el contrario son complementarios

Saxe y Fine en ningún momento parten de la oposición entre lo básico y lo aplicado en Psicología Social, sino que por el contrario, piensan que son complementarias.
El desarrollo extremo de la Psicología Social en su polo Aplicado: la convierte en una tecnología sin control

El desarrollo de la Psicología Social en cualquiera de sus extremos (Básica/Aplicada) al final tiene consecuencias negativas para el desarrollo de la Psicología Social, en general. La Psicología Social Aplicada se convierte en una tecnología que sólo tiene fines utilitarios. No se aislaría de la realidad, sino que se sometería a la misma y a las fuerzas económicas y sociales que la controlan. Se convertiría en un Psicología Social cerrada a su propuesta de cambio y sin control.

Según Morales, el objetivo de la aplicación psicosocial, es ayudar a resolver los problemas sociales: a través de un cambio social

La Psicología Social Aplicada (su función es ayudar a resolver los problemas sociales, pero la forma de hacerlo y los fines últimos de la ayuda permiten distintas posiciones . De acuerdo con Morales, no se trata del desarrollo de una tecnología que poner a disposición de cualquier fin que persigan personas con poder, como cualquier otro servicio técnico. Sino que proporcionaría los instrumentos para producir el cambio social necesario para colaborar en la resolución de los problemas sociales.
Un autor que en la base de su concepción de la aplicación psicosocial, rechaza las diferencias entre la Psicología Social Básica y la Psicología Social Aplicada, es: Proshansky

· Deutsch plantea la diferencia entre Psicología Social Aplicada y Psicología Social Básica en el mismo sentido que Bickman, en cuanto a su propósito, su método y su rol.

· Varela parte de la oposición entre ambas en la formulación de su modelo de aplicación psicosocial (Tecnología Social)
El Modelo del Ciclo Completo de Cialdini: se basa en el m. científico para establecer las fases de trabajo, apoyándose así en una metodología rigurosa 
· El Modelo Completo de Cialdini se basa en el método científico para establecer las fases de trabajo apoyándose así, en una metodología rigurosa. 

· El Modelo de Gergen y Besseches divide la actividad humana en tres niveles (fisiológico, psicológico y sociocultural).

· La Tecnología Social resalta las diferencias entre la investigación , que caracteriza con el análisis y el aislamiento de variables y ta tecnología , dedicada a la síntesis y a la combinación de variables.

El psicólogo social, ante los valores y normas del marco de la aplicación, es pertinente que: participe en su planteamiento 
La relación entre los valores y la actividad del psicólogo debe encuadrarse en el contexto en el que se realiza la aplicación. En este sentido, es difícil que el psicólogo pueda hacer su labor tanto si rechaza sus valores, como si se somete a los mismos. De acuerdo con Torregrosa la postura más conveniente es la participación en la determinación de los valores en función de los que guían el cambio social a conseguir.
Un problema social: Está limitado a un contexto social

Un problema social es un acontecimiento fundamentalmente subjetivo limitado por las normas y valores del grupo que lo define como tal. Se limita entonces al contexto en el que surge, siendo necesario identificar con claridad el grupo que considera una situación específica como problema social.
Una de las características de la Psicología Social Aplicada según la definición de Blanco y Corte, es: el empleo de teorías y/o metodología psicosocial

Blanco y Corte aclaran una serie de características de la Psicología Social Aplicada que completan su definición. Consideran temas de interés cotidiano, que interesen a la gente media empleando las teorías y métodos de la Psicología Social. Señalan como necesario la contrastación de las hipótesis en situaciones de la vida real y una orientación interdisciplinar.
El Modelo de la Psicología Social Aplicada que acerca la forma de solucionar los problemas en las ciencias sociales a la de los problemas en ingeniería, es: la tecnología social

Varela en su concepción de la aplicación psicosocial como tecnología acerca la forma de resolver los problemas de ingeniería a la de los problemas sociales, llegando a afirmar incluso que permiten un error menor que los primeros. Tanto el Modelo  del Ciclo Completo de Cialdini como el Modelo de Gergen y Basseches son modelos planteados desde las ciencias sociales.
El Modelo del Ciclo Completo de Cialdini Hace hincapié en el estudio del comportamiento normal

· El Modelo del Ciclo Completo de Cialdini hace hincapié en el estudio de los problemas reales y la rigurosidad metodológica. Se interesa por el comportamiento normal que considera el objeto de estudio de la Psicología Social, al que debe de dedicar sus recursos.

El Modelo que realiza la distinción entre la Psicología Social Aplicada y la Psicología Social Aplicable es el  Modelo Comprensivo de Mayo y La France.
El Modelo de Psicología Social Aplicada que substituye los términos básico y aplicado por 'teoría' y 'praxis', es: Modelo de Green y Bassaches
Tanto el Modelo del Ciclo Completo de Cialdini, como la Tecnología Social, no hacen ninguna sustitución de los términos básico y aplicado
Según el Modelo Comprensivo de Mayo y La France, los adaptadores que permiten el paso de la utilización-intervención a la mejora de la calidad de vida, son: La interpretación y la evaluación 

El Modelo Comprensivo de Mayo y La France: consideran la formulación de problemas y la elección del método, los adaptadores que permiten el paso entre la mejora de la calidad de vida y la construcción del conocimiento. La transición entre la construcción del conocimiento y la utilización-intervención utiliza como adaptadores el análisis del sistema y la definición del rol. Por último aparecen la interpretación y la evaluación para el paso de la utilización-intervención a la mejora de la calidad de vida.
La Tecnología Social al estudiar un problema: Solo le interesa la información directamente  relacionada con él

La Tecnología Social por su orientación claramente pragmática solamente, le interesa la información  o conocimiento sobre un tema con fines utilitarios. Y cuando recoge información prefiere impresiones globales y generales sobre el tema. Ni le interesa más información de la que se relaciona directamente con el problema que tiene planteado.

La Psicología Política en la actualidad tiene una orientación hacia lo social por Estudiar las relaciones y la realidad social política

La Psicología Social Política en la actualidad se ha abierto a los temas o enfoques más sociales. Entre otras cosas, ya no se centra tanto, como en la época cognitiva, en los mecanismos subyacentes al procesamiento de la información. En este sentido y tal como lo considera Castellani, señala el origen social del conocimiento político y las dimensiones políticas .Ya no son objetos de percepción sino aspectos que influyen en la persona que  percibe. También, al interesarse por un estudio de la Psicología Política en dimensiones macro, se incluye el estudio de las relaciones y la realidad social política.

Según Lösel, una de las tendencias en la Psicología Jurídica, es: Un incremento de la investigación empirica en los estudios sobre la practica legal y de las cond. del sistema legal, así como la investigación de la ley penal se extiende a la civil

Lösel señala ciertas corrientes en los estudios de la Psicología Jurídica que dan un carácter más independiente. Entre ellas se cita el aumento en el volumen de investigación empírica; en los estudios sobre la práctica legal y de las conductas del sistema legal; así como la investigación de la ley penal se extiende a la ley civil.
En la actualidad las explicaciones que se dan a la delincuencia se basan fundamentalmente, en: Las relaciones interpersonales y el contexto social

Los trabajos que intentan encontrar las variables que pueden explicar y predecir la delincuencia se centraban clásicamente en los rasgos de personalidad. Si bien algunos han dado algunos resultados positivos en su asociación con la delincuencia, en la actualidad se tiende a tener una percepción más global del problema sin limitarse a sus aspectos individuales y se pone el centro de atención en las relaciones interpersonales del entorno y el contexto social.

Uno de los factores asociados a la delincuencia es la desestructuracíón familiar 

Sobral: existen una serie de variables o determinantes psicosociales que se han relacionado con más consistencia que otros, con la delincuencia. Entre los que señala la carencia de habilidades sociales. Se ha asociado la delincuencia con importantes incompetencias en este sentido, por lo que se ha propuesto el tratamiento en competencia social como una de las formas de intervención. Una característica ya clásicamente asociada a la delincuencias es la susceptibilidad a la recompensa inmediata y por tanto, el escaso autocontrol. Así como la desestructuración familiar.

Tema 22

El nuevo concepto de salud hace imprescindible que se comprenda la salud y la enfermedad como un proceso:  De contenido psicosocial
Ateniéndonos al cambio del concepto de salud, no sólo no podemos abordar el estudio de ésta como un proceso puramente biológico, en el que no estén implicados procesos psicológicos; sino que es imprescindible abordar los fenómenos psicosociales que ocurren en todo el proceso.
Una de las críticas que se ha planteado al modelo de Creencias de la Salud, es:

Que las creencias sean un factor determinante del comportamiento de salud no se ha puesto en duda. 

Tampoco se ha criticado la ampliación del modelo para explicar el cumplimiento terapéutico. Sin embargo no se ha podido probar su carácter prospectivo. La evidencia empírica  muestra la posibilidad de que la relación entre las creencias y el cumplimiento terapéutico sea bidireccional, volviéndose congruentes con el tiempo. Por lo que las creencias podrían considerarse tanto causas como consecuencias.
El modelo de Acción Razonada incluye la influencia de las personas cercanas y otros referentes en el comportamiento de salud, a través de: La norma subjetiva
El modelo de la Acción Razonada incluye las creencias de los resultados del comportamiento de salud como las que definen a las actitudes, junto con el valor que se otorga a esos resultados. 

La influencia de otras personas cercanas a la que debe realizar la conducta preventiva, se incluye como la norma subjetiva que se entiende como las valoraciones de las consideraciones de otras personas  referentes para el sujeto y la importancia que les da.
Se supone que las personas de locus de control externo de salud, frente a las de locus de control interno, es más probable que: abandonen las consultas médicas
· La aplicación del locus de control de salud al cumplimiento terapéutico parte de la idea de que los pacientes que siguen los tratamientos o en general los que se ven más comprometidos con los mismos son los que tienen un locus de control de salud interno. Mientras que los pacientes con locus de control externo es de esperar que incumplan con mayor frecuencia, como los es el abandonar las consultas médicas.

Al relacionar el optimismo irrealista con la percepción de control, se ha observado que las personas con expectativas generalizadas fuertes de control, muestran más optimismo irrealista que los que no tienen estas expectativas.
El análisis atributivo en los problemas de salud: Puede producir errores y sesgos perceptivos

El análisis atributivo en los problemas de salud comienza en la percepción de los síntomas o en general, la percepción de que puede haber algún problema.

En la atribución de la salud, como en cualquier otro proceso atributivo ocurren sesgos y errores que se desvían de los modelos clásicos de la atribución ( Por ejemplo, el error fundamental y el efecto actor-observador).
La probable tendencia de los profesionales sanitarios a percibir la causa del problema interno al paciente, sería: El error fundamental de la atribución

· El efecto actor-observador describe el sesgo que ocurre cuando se comparan las atribuciones del actor de la conducta, frente al observador de la misma; dándose una tendencia en el actor a hacer atribuciones externas o situacionales de su conducta y en el observador a atribuir la conducta del actor a sus determinantes personales o internos.

Las diferencias en el punto de vista aluden a una de las explicaciones del efecto Actor-Observador
Uno de los modelos que incluye las atribuciones como uno de los determinantes del comportamiento de salud, es: El modelo de King

La inclusión de las explicaciones de la enfermedad o atribuciones es posterior a la formulación original del modelo de creencias. Tampoco se consideran en el modelo de la Acción Razonada.
Según el modelo de Szasz y Hollander, ante un paciente diabético la relación entre el profesional de la salud y el paciente debe plantearse en términos de:

participación mutua

Szasz y Hollander consideran que la situación clínica del paciente es el condicionante fundamental de la interacción que establece con el Profesional de la Salud. La relación de Guía-Cooperación sería adecuada ante un problema agudo, en el que el paciente puede realizar alguna actividad bajo las instrucciones directas y concretas del profesional sanitario. La relación de Actividad-Pasividad sería pertinente en situaciones en las que el enfermo no puede intervenir en ninguna medida, como en accidentes en los que ha perdido la consciencia, coma y similares.. Sin embargo, ante un problema crónico como la diabetes o la hipertensión arterial, la relación del profesional sanitario con el paciente debe establecerse, según este modelo, en términos de Participación Mutua. En esta relación el paciente debe aprender a autocuidarse y participar con el profesional sanitario en el tratamiento y cuidados de su salud.
Una de las críticas al modelo de Parsons es su consideración de: El paciente como pasivo

La falta de consideración de la confrontación de expectativas es la crítica principal que se ha hecho del modelo de Parsons, junto con la excesiva pasividad otorgada al rol social del paciente. Se ha observado que tanto los médicos como los pacientes tienen criterios específicos sobre los que evaluar el comportamiento del otro.

Parsons realiza un análisis de los roles del médico y del paciente desde una perspectiva funcionalista, no estructuralista.
Uno de los factores que favorece la comunicación de información entre profesional sanitario y paciente, es: Los buenos conocimientos médicos del paciente

La utilización de la jerga médica es una de las características que se nombran como 'barrera' en la comunicación del profesional de la salud con el paciente. Es positivo que el médico tenga en cuenta el nivel de conocimientos del paciente con el que habla e intente acomodarse al mismo.

El ambiente sanitario suele estar acompañado de limitaciones físicas, falta de tiempo necesario, normas estrictas y demás características que en la mayoría de los casos no ayudan a favorecer la comunicación de información en este medio.
La comunicación no verbal: transmite actitudes interpersonales

La comunicación de información es la función fundamental de la comunicación verbal.
La comunicación no verbal completa la verbal comunicando actitudes interpersonales, proporcionando feedback, sincronizando la comunicación verbal. En este sentido se ha observado que la comunicación afectiva o dimensión socioemocional de la comunicación verbal tiene mucho que ver con la capacidad en la codificación y decodificación de mensajes no verbales y por tanto, con la sensibilidad perceptiva.
Cuando la relación de poder del profesional de la salud con el paciente se basa en la situación que su posición otorga al profesional, éste está ejerciendo el poder: Legitimo

· El poder de experto se ejerce cuando la relación de poder se apoya en los conocimientos técnicos sobre Medicina u otras ciencias de la salud.

El poder de premio se basa en el carácter reforzante de las recompensas cuando el paciente realiza la conducta prescrita adecuada.
El tipo de poder que establecido en la relación del Profesional de la Salud con el Paciente favorece la internalización de las recomendaciones, es el:poder referente

· El poder coercitivo se ejerce a través de castigos cuando el paciente incumple el comportamiento o indicaciones de salud prescritas.

· El poder legítimo se basa en la posición que la situación del profesional sanitario le otorga. Él es el que debe prescribir la conducta de salud adecuada

Cuando se establece el poder referente, basado en la identificación , en el que el profesional a través de comportamientos tales como el favorecimiento de la autorrevelación del paciente y la comunicación de actitudes positivas hacia aquél, se favorece el autocontrol a través de la internalización de las recomendaciones y consejos terapéuticos y preventivos.
Según los tipos de interacción de Byrne y Long, una característica del estilo de interacción 'centrada en el paciente', es aquella en la que el médico: permite opinar al paciente, para q este se exprese con mayor libertad

La interacción 'centrado en el paciente' se caracteriza por emplear preguntas abiertas para dejar que el paciente se exprese con mayor libertad. Así como intentan que el paciente comprenda bien la información que se les da para lo que intentan no utilizar la jerga médica. Así como permite que el paciente se exprese dejandole dar su opinión sobre las medidas a seguir.
Uno de los riesgos de la adopción del rol de 'paciente malo', es: La prescripción de medicación complementaria

· El rol de 'paciente malo' según Taylor,  es el que pide atención constante y presenta quejas. Es el paciente que adopte el rol de 'paciente bueno' el que probablemente, por no molestar, se abstenga de informar a los profesionales de sus problemas.

La indefensión aprendida es un riesgo de la adopción del rol de 'paciente bueno' como consecuencia de la experiencia de la falta de control en situaciones repetidas. Por el contrario, el paciente que adopta el rol de 'paciente malo' hace esfuerzos continuos de recuperar el control (reactancia psicológica).
La evidencia empírica muestra que una característica del comportamiento del profesional sanitario hacia el paciente que aumenta la satisfacción del paciente en su relación, es: Su interés x su situación psicosocial

Hsieh y Kagle (1991) encuentran que las preguntas de estricto carácter biomédico reducen la satisfacción del paciente en su entrevista con el profesional de la salud. Mientras que las preguntas y consejos sobre aspectos psicosociales aumentaban la satisfacción. También el estilo dominante en la interacción en la que el profesional de la salud la dirige hablando mucho, se ha relacionado con un descenso en la satisfacción
Según el modelo básico de Ley, la satisfacción del paciente respecto a su relación con los profesionales sanitarios, depende de: La medida en q comprende y memoriza la información

El modelo básico de Ley, se basa en la hipótesis cognitiva por la que supone que la satisfacción del paciente en su relación con el profesional de la salud se basa en el proceso de comunicación y específicamente en la medida en que comprende y recuerda la información. Posteriormente amplía su modelo e incluye variables del paciente, del profesional sanitario y de la enfermedad.
El incumplimiento terapéutico: Afecta a todo el sistema sanitario

El incumplimiento terapéutico es un comportamiento que incluye una variedad de conductas en relación con los prescripciones terapéuticas sin limitarse sólo a la medicación, sino también a la falta de abandono de hábitos perjudiciales para la salud (por ejemplo, tabaco,alcohol), de ciertos alimentos, de dietas completas y ausentarse del centro de salud para el seguimiento o abandonar las consultas.

Se trata de un problema más allá de lo individual que afecta a la salud en general de la población y al sistema sanitario en su gestión.
