1a PP: Temas 1 al 10 (inclusive). 


(Pregunta;respuestas posibles;explicacion;n' respuesta correcta)





1;1;1;"Según Turner, definir la Psicología Social como el estudio de la conducta social es";


1;1;1;1;"Suficiente."


1;1;1;2;"Insuficiente."


1;1;1;3;"Puede ser suficiente en ocasiones."


-"La Psicología Social no se puede definir, sin más, como el estudio de la conducta social. Son muchas las ciencias que estudian aspectos de la conducta social humana desde su propia perpectiva, algunas de ellas con una gran tradición intelectual, por ejemplo, la Biología, la Historia, la Lingüística, la Antropología, la Sociología, la Economía. Si se defiende que la Psicología Social tiene su propia esfera autónoma de trabajo, resulta necesario ir más allá de una definición de carácter tan general.";2





1;1;2;"El conductismo es";


1;1;2;1;"La expresión más genuina de la Psicología Social."


1;1;2;2;"Una escuela de pensamiento que tiene en la actualidad plena vigencia."


1;1;2;3;"Una escuela de pensamiento que encaja difícilmente con la naturaleza de la Psicología Social."


-"Durante un cierto periodo (1920-1960), y sobre todo en los Estados Unidos, se impuso una tendencia que identificaba la Psicología con el estudio de la conducta. Predominaba dentro de la Psicología la escuela de pensamiento conocida como 'conductismo'.


En la actualidad, esta tendencia ha quedado desfasada, pero lo que interesa subrayar es que nunca fue adoptada por la Psicología Social. Esta disciplina presenta un talante más cognitivo, presta más atención a la mente y muestra interés por la conducta en la medida en que es una expresión de la mente.";3





1;1;3;"Asumir que la acción humana está gobernada por el propio interés racional";


1;1;3;1;"Es ya, de suyo, plenamente psicosocial."


1;1;3;2;"Es irrelevante para la Psicología Social."


1;1;3;3;"Es una simple invocación implícita de principios psicológicos."


-"Muchos autores, dentro de la Economía, la Ciencia Política o la Sociología, no tienen interés por los fenómenos mentales ni mucho menos por el funcionamiento de la mente individual. A veces, sin embargo, recurren a la utilización de ciertos principios psicológicos. Los economistas, por ejemplo, tienden a dar por supuesto que la acción humana está gobernada por el propio interés racional. Debe quedar claro, sin embargo, que un principio así no es un objeto de estudio para los economistas.Sólo los objetos que guardan algún tipo de relación con el funcionamiento de la mente individual en sociedad encierran interés para la Psicología Social.";3





1;1;4;"La categorización de estímulos físicos tenderá a considerarse idéntica a la categorización de estímulos sociales";


1;1;4;1;"Por los partidarios del individualismo."


1;1;4;2;"Por los partidarios del interaccionismo."


1;1;4;3;"Por ninguno de los dos."


-"El individualismo rechaza la realidad de los grupos, es decir, que éstos constituyan entidades con realidad propia. Defiende que lo único real son los individuos. Poner etiquetas a las actividades grupales se puede admitir como una especie de ejercicio literario. Lo cierto es que, para el conductismo, a) todas las actividades grupales son, cuando se las analiza correctamente, actividades de miembros individuales, b) no puede existir más Psicología que la Psicología individual, c) los estímulos sociales son estímulos ante los que las personas han aprendido a responder de forma apropiada y no se diferencian para nada en eso de los estímulos no sociales.";1





1;1;5;"Las 'Gestalten' son";


1;1;5;1;"Elementos con sentido."


1;1;5;2;"Pautas con sentido."


1;1;5;3;"Elementos sin sentido."


-"La Psicología de la Gestalt fue una escuela de pensamiento psicológico que surgió en Alemania y se extendió a los Estados Unidos de Norteamérica. Opuesta al conductismo, su postulado central es que el mundo que perciben las personas está organizado en pautas con sentido, denominadas 'todo' o estructuras: las 'Gestalten'. 


Son estas estructuras, y no las unidades estimulares que las componen, las que prevalecen en la percepción. La prueba es que las personas reaccionan ante las pautas en las que está organizado el mundo perceptivo, no ante estímulos elementales aislados.";2





1;1;6;"Se puede aplicar la etiqueta 'cognitiva'";


1;1;6;1;"Sólo a la Psicología contemporánea y a la Psicología Social contemporánea."


1;1;6;2;"A toda la Psicología y a toda la Psicología Social."


1;1;6;3;"Sólo a la Psicología contemporánea pero a toda la Psicología Social, tanto contemporánea como a la de los inicios de la disciplina."


-"La psicología contemporánea es cognitiva, no conductista. Comenzó a serlo desde los años 60. En cambio, la Psicología Social siempre fue cognitiva, ya desde su despegue como disciplina. La razón parece ser la influencia de la psicología de la Gestalt, capaz de contrarrestar la influencia del conductismo. 


Algunos psicólogos sociales muy conocidos e influyentes, como Asch, Heider, Lewin y Sherif, fueron los responsables de trasplantar las ideas de la Gestalt a la Psicología Social.";3





1;2;7;"El concepto de 'espacio vital' fue creado y utilizado por";


1;2;7;1;"Wundt."


1;2;7;2;"Lewin."


1;2;7;3;"Allport."


-"Lewin utilizó el concepto de 'espacio vital' de la persona para analizar las relaciones entre las personas que componen un grupo. El 'espacio vital' se define como la totalidad de los acontecimientos psicológicos que afectan a la persona en un momento temporal concreto, y forman parte de él tanto la persona como el ambiente.


Considera este autor que las personas forman parte de un sistema social y que su conducta está determinada o regulada por las propiedades dinámicas de dicho sistema. Por ejemplo, la conducta de una persona dentro de un sistema grupal es función del juego recíproco de la persona y el ambiente, representado este último, a su vez, psicológicamente en el espacio vital.";2





1;2;8;"Sherif, al utilizar el fenómeno autocinético en sus experimentos, estaba interesado";


1;2;8;1;"En descubrir por qué se produce este fenómeno."


1;2;8;2;"En llevar al laboratorio un proceso que raramente o casi nunca ocurre en el mundo real."


1;2;8;3;"En estudiar las reacciones de las personas ante el fenómeno autocinético en una serie de condiciones diferentes."


-"Para Sherif el fenómeno autocinético no tenía interés en sí. Su verdadera utilidad estribaba en que permitía la creación de una situación objetivamente ambigua en la que todo marco externo de referencia quedaba suprimido. Un punto de luz en una habitación completamente oscura genera una ilusión óptica: parece que se mueve, aunque en realidad no es así. 


En la condición 'individual', los participantes estaban solos en la habitación. En la condición de 'grupo' se ponían juntas dos o tres personas que ya habían pasado individualmente por la experiencia.


Sherif comparaba los resultados de la condición 'individual' con los de la condición 'en grupo' para estudiar la dinámica de elaboración de normas.";3





1;2;9;"Cuando se dice que los sentimientos y acciones se difunden por la muchedumbre";


1;2;9;1;"Se está invocando el proceso de individuació."


1;2;9;2;"Se describe el proceso de contagio."


1;2;9;3;"Se alude al proceso de sugestión."


-"LeBon sintió la necesidad de proporcionar alguna explicación de la conducta 'irracional' de las muchedumbres. 


Recurrió, en primer lugar, al proceso que denominó 'desindividuación'. Esta es la pérdida del yo individual en el contexto de la muchedumbre. Cuando él desaparece, también lo hace el sentido de la responsabilidad personal por las propias acciones. 


El contagio fue el segundo mecanismo. Consiste en que los sentimientos y acciones se difunden por la muchedumbre con el apoyo de la imitación mutua.


El contagio, a su vez, se basa en la sugestión o sugestibilidad. Esta es la disposición de las personas individuales a influirse mutuamente a partir de una sumisión irracional y emocional a la muchedumbre.";2





1;2;10;"La idea de una 'mente grupal'";


1;2;10;1;"Es rechazada por la Psicología."


1;2;10;2;"Fue rechazada por la Psicología, pero finalmente aceptada."


1;2;10;3;"Es la base del individualismo de Allport."


-"La Psicología contemporánea es completamente opuesta al concepto de una mente grupal, cuando se entiende ésta en un sentido literal, es decir, como una mente con existencia propia al margen de las personas individuales de las que se supone que surge. 


Eso no quiere decir que se rechace la idea de un grupo independiente. Tampoco se rechazan ciertas ideas de LeBon sobre la necesidad de descubrir los mecanismos psicológicos específicos que fundamentan la conducta de grupo, claramente diferente de la conducta individual (intuición de LeBon cuya validez ha puesto de manifiesto la investigación contemporánea).";1. 





1;2;11;"Lo que le llamaba la atención a LeBon, al analizar la conducta de la muchedumbre, era que dicha conducta";


1;2;11;1;"Suponía una exageración o un llevar hasta el extremo la conducta habitual de las personas individuales."


1;2;11;2;"Suponía una ruptura respecto a la conducta habitual de las personas individuales."


1;2;11;3;"Reflejaba la identidad personal de cada una de las personas participantes."


-"A LeBon le preocupaba enormemente el salto que se producía entre la conducta convencional de las personas individuales y su conducta cuando formaban parte de una muchedumbre, especialmente cuando ésta era revolucionaria. 


Creyó encontrar la explicación en que las personas, al sumergirse en la situación de muchedumbre, generaban conjuntamente una mente grupal o colectiva.";2





1;2;12;"La mente colectiva, según LeBon";


1;2;12;1;"Es igual a la mente normal de las personas individuales que componen la muchedumbre."


1;2;12;2;"Es igual a la suma de las mentes de las personas individuales que componen la muchedumbre."


1;2;12;3;"Es cualitativamente diferente de la mente normal de las personas individuales que componen la muchedumbre."


-"La mente colectiva, por el hecho de compartir las propiedades básicas de la 'raza', es diferente de la mente normal del individuo.


En la situación multitudinaria, la personalidad consciente se pierde. La persona individual, atrapada, por así decir, por la muchedumbre, se deja guiar, al igual que el resto de los miembros de la muchedumbre, por el instinto, pierde toda racionalidad y ya no se somete a los límites que le marcan la civilización y la cultura.";3





1;3;13;"Según Turner, los autores más representativos de la tesis de la mente grupal son";


1;3;13;1;"LeBon, McDougall y Freud."


1;3;13;2;"Sólo LeBon."


1;3;13;3;"LeBon y Allport."


-"Además de LeBon, hay que citar como formuladores de la tesis de la mente grupal a McDougall y a Freud. Existen, por supuesto, diferencias de matiz entre estos tres autores. Pero todos ellos contribuyeron a la gran aceptación que tuvo esta tesis. McDougall, precisamente, publicó un libro con ese título (La Mente Grupal). Por su parte. Freud expuso su punto de vista en una obra titulada 'Psicología del Grupo y Análisis del Yo'.


Estos tres autores coinciden, a pesar de las diferencias de matiz que hemos señalado, en defender que en los grupos surge una Psicología distintiva y real, imposible de reducir a la Psicología del miembro individual.";1





1;3;14;"La idea de que la forma que tienen las personas de reaccionar frente a los estímulos ambientales depende de cómo los perciben e interpretan,";


1;3;14;1;"Es una idea típica del conductismo."


1;3;14;2;"Es una idea típica del interaccionismo."


1;3;14;3;"Es una variación de la tesis de la mente grupal."


-"Turner vincula el interaccionismo con la escuela de la Psicología de la Gestalt, Uno de los postulados de esta escuela es, precisamente, que las reacciones de las personas ante los estímulos ambientales tienen que ver no tanto con la realidad objetiva de esos estímulos sino con el significado que encierran para las personas que van a reaccionar ante ellos. La implicación de esta idea es que lo más importante es estudiar la 'cognición' de las personas. Para Turner, la perspectiva cognitiva en Psicología Social va unida, por tanto, al interaccionismo.";2





1;3;15;"Según Turner, en los experimentos de Psicología Social, las variables que se manipulan están definidas";


1;3;15;1;"Desde un punto de vista único."


1;3;15;2;"Objetivamente."


1;3;15;3;"Subjetivamente."


-"Según Turner, la Psicología Social ha intentado superar la dificultad de realizar experimentación de la siguiente forma. Las variables que se controlan y manipulan se definen desde la perspectiva de las personas que van a participar en la situación experimental, es decir, subjetivamente. Además, las variables se refieren siempre a constructos teóricos extraidos de algún sistema teórico de ideas. No importa que estos constructos sean 'globales'. Resulta posible operar experimentalmente con una variable que es, en realidad, un conglomerado de aspectos empíricos diferentes, a condición de que se pueda demostrar que las personas reaccionan ante ella como una entidad que encierra para ellas un significado subjetivo neto.";3





1;3;16;"Al afirmar que los grupos se componen de personas individuales, pero que cambian psicológicamente en función de la interacción de grupo, se adopta una posición";


1;3;16;1;"Interaccionista."


1;3;16;2;"Individualista."


1;3;16;3;"De 'mente grupal'."


-"El interaccionismo postula que los procesos psicológicos residen sólo en los individuos. Esto supone un rechazo de la tesis de la mente grupal. Sin embargo, acepta la existencia de una psicología de grupo distintiva. No existe contradicción entre estas dos ideas, ya que la interacción social que se genera en el grupo hace emerger propiedades psicológicas que modifican las mentes individuales y las convierten en mentes socialmente estructuradas.  


De la interacción social surgen una serie de procesos grupales. Algunos de los más conocidos y estudiados son las normas, valores, creencias y objetivos grupales que, una vez creados por la interacción, tienen su propia entidad e influyen en los procesos individuales. 


En palabras de Turner, la mente de la persona individual no es el resultado de la operación de procesos exclusivamente individuales sino de procesos de interacción social. A esta perspectiva general se la describe como 'interaccionismo'.";1





1;3;17;"Para reducir la incertidumbre, las personas, según Festinger, establecen comparaciones";


1;3;17;1;"Con personas muy diferentes."


1;3;17;2;"Con personas más bien similares."


1;3;17;3;"Con cualquier tipo de persona."


-"Festinger cree que las personas experimentan la necesidad de evaluarse a sí mismas, tanto en capacidades como en opiniones. A veces, ello no resulta sencillo, sobre todo cuando no hay estándares físicos disponibles para realizar la comparación. Entonces, se suele recurrir a la comparación con otras personas. Estas tienen que ser similares, al menos en cierto grado, a la persona que realiza la comparación. En efecto, el punto de partida es que el deseo de comparación surge de una sensación de incertidumbre sobre si la propia conducta, los propios sentimientos y las propias creencias son adecuados o no. Para esos propósitos, un término de comparación muy diferente resultará de utilidad escasa o nula.";2





1;3;18;"La escuela del 'New Look' en percepción";


1;3;18;1;"Se centra en el estudio del cambio actitudinal."


1;3;18;2;"Es un desarrollo contemporáneo en los estudios de conformismo."


1;3;18;3;"Se centra en la influencia de factores internos cognitivos y motivacionales sobre la percepción."


-"'New Look' fue el nombre que se le dio a la línea de trabajo llevada a cabo a finales de la década de los 40 por Bruner y sus colaboradores. Se caracteriza por prestar atención a la influencia de factores internos cognitivos y motivacionales sobre la percepción. 


Esta escuela contribuyó a la 'revolución cognitiva' de la Psicología y al abandono paulatino del conductismo.";3








2;1;1;"El estudio de las pautas de comunicación dentro de las organizaciones ha puesto de manifiesto que existe en ellas una clara pauta de comunicación vertical ascendente, que consiste en que desde los niveles bajos de la jerarquía a los altos se canalizan, por lo general, peticiones y  quejas y otra vertical descendente (desde los niveles altos a los bajos) que consta, también por regla general, de órdenes y sugerencias. Este resultado cae dentro del dominio";


2;1;1;1;"'Societal'."


2;1;1;2;"Del grupo."


2;1;1;3;"Interpersonal."


-"Las pautas de comunicación descritas surgen a través de la 'interacción' que se produce entre los miembros de la organización. No están dadas a priori.


Al ser la interacción que se establece en el interior de la organización la que decanta las pautas de comunicación, éstas tienen propiedades grupales. No se agotan en las personas que intervienen en ellas. Se podría decir, incluso, que superan a las personas en cierta medida.


En el dominio del grupo el foco del análisis no está en lo que cada participante hace o siente. En este caso lo que verdaderamente importa no es tanto qué persona concreta comunica, sino qué lugar ocupa dicha persona en la jerarquía grupal. Así se justifica que se aplique la denominación 'constructo grupal' a la pauta de comunicación. 


Un 'constructo grupal' es un fenómeno que sólo se pueden dar en el grupo. La pauta de comunicación vertical no podría existir fuera de él.";2





2;1;2;"El estilo atributivo, que se considera algo peculiar y propio de cada persona, introduce sesgos en el procesamiento de la información. Dicho con otras palabras, la explicación del comportamiento propio o ajeno depende menos del tipo de comportamiento a explicar que del estilo de la persona que intenta explicar tal comportamiento. Este resultado cae dentro del dominio";


2;1;2;1;"Intrapersonal."


2;1;2;2;"Interpersonal."


2;1;2;3;"Grupal."


-"El estilo atributivo es la forma en que las personas tienden a explicar las causas de la conducta tanto propia como ajena. El término 'estilo' sugiere que cada persona tiene una forma preferida o dominante de explicación. 


El estilo atributivo cae plenamente dentro del dominio intrapersonal, por ser una estructura interna de la persona.


De hecho, pertenece a uno de los modelos vigentes dentro de la psicología de la personalidad. En esencia, los formuladores de este modelo postulan que un mismo hecho será explicado de forma diferente según el 'estilo' atributivo de la persona que avanza la explicación. Tomemos como ejemplo un acto de agresión presenciado por varios observadores. Los que posean el estilo atributivo 'interno' lo atribuirán a la persona que lo comete, mientras que las circunstancias o el contexto será la explicación preferida por quienes posean un estilo atributivo 'externo'.";1





2;1;3;"Cuando dos personas, a través de un intercambio intenso, llegan a establecer una relación de confianza mutua, mejora la comunicación entre ellas. Este resultado corresponde";


2;1;3;1;"Al dominio 'societal'."


2;1;3;2;"Al dominio intrapersonal."


2;1;3;3;"Al dominio interpersonal."


-"El aspecto crucial para aceptar un proceso como perteneciente al dominio interpersonal es la consideración de todos los participantes (se requieren al menos dos) como 'personas'. En el punto de partida se postula que la interacción propia de las relaciones interpersonales se da entre personas consideradas primordialmente como seres 'individualizados'. Es típico, por tanto, de este dominio pasar por alto la posible pertenencia de dichas personas a un grupo concreto o su inserción en un orden social. 


Para evitar confusiones con procesos de otros dominios, conviene subrayar que en este dominio cada persona participante es considerada como poseedora de autodeterminación interna, si bien el desarrollo personal pleno sólo lo consigue por medio de la interacción con otras personas. 


En este caso concreto, la confianza que las personas consiguen a través del intercambio intenso que mantienen es característica de esa relación y nada más que de ella. No es exportable a relaciones con otras personas diferentes. Se puede afirmar, además, que la relación entre las dos personas descritas tiene su propia historia y evoluciona en estrecho contacto con las actividades que realizan conjuntamente.";3





2;1;4;"Si un rumor se difunde de forma heterogénea en la sociedad y no llega a determinadas capas sociales, por ejemplo, a las constituidas por las personas de recursos económicos más elevados, se trata de un resultado que corresponde al dominio";


2;1;4;1;"'Societal'."


2;1;4;2;"Grupal."


2;1;4;3;"Interpersonal."


-"Las 'relaciones sociales' que tienen como protagonistas a clases y grupos sociales considerados en su totalidad son el núcleo del dominio societal. Aquí ocupan un lugar de privilegio las que están fundadas en relaciones de poder preexistentes, ancladas en las estructuras sociales y en el sistema económico que imperan en la sociedad. 


Según House, la estructura social consta de ciertas pautas persistentes de conducta que se establecen entre las personas (o las posiciones sociales) en una sociedad determinada. Reflejan las diferencias sociales internas en la posesión de recursos físicos, biológicos y sociales que dan lugar, a su vez, a diferencias de poder. En el resumen de Miller-Loessi, la estructura social se revela como aquello que los miembros de un sistema social hacen colectivamente.


Los fenómenos colectivos caen también dentro del dominio societal. El rumor, uno de los procesos colectivos más característico, es, por una parte, externo a las personas individuales que lo transmiten y, por otra, está basado en interacciones, instituciones y representaciones compartidas socialmente. 


Es lógico, a la vista de lo expuesto en las líneas anteriores, que la difusión del rumor dentro de una determinada sociedad siga las estructuras sociales existentes.";1





2;1;5;"La hipótesis de la frustración-agresión establece que el bloqueo de (o la interferencia con) una meta importante para la persona lleva a ésta a agredir así como que todoa agresión realizada por una persona se remonta a un bloqueo (o interferencia) previa de una meta importante. La explicación propuesta por la hipótesis se circunscribe al dominio";


2;1;5;1;"Interpersonal."


2;1;5;2;"Intrapersonal."


2;1;5;3;"Grupal."


-"La meta bloqueada (o interferida) es individual. Por tanto, la frustración será intrapersonal.


La explicación de por qué se produce la agresión es intrapersonal. Esto se ve muy claro cuando se cae en la cuenta de que la hipótesis pasa completamente por alto dos aspectos que tal vez fueran merecedores de atención. En primer lugar, la causa de la frustración puede ser otra persona; aquí tendríamos una frustración de origen intepersonal que los autores que formulan la hipótesis no consideran. En segundo lugar, la posible reacción de la persona objeto de la agresión puede influir en que el mantenimiento o desaparición de ésta. Aquí habría otro posible origen interpersonal de la agresión que tampoco es considerado por los autores.


La principal implicación de la hipótesis es, precisamente, que ningún otro dominio juega ningún papel en el establecimiento del vínculo entre frustración y agresión.";2





2;1;6;"Cuando un conjunto de personas comienza a realizar actividades comunes suele advertir, al cabo de un cierto tiempo, la necesidad de elegir o designar un líder, alguien que coordina y dirija sus actividades. Este fenómeno es representativo del dominio";


2;1;6;1;"societal."


2;1;6;2;"Intrapersonal."


2;1;6;3;"Grupal."


-"El liderazgo, tal como es descrito en las líneas anteriores, surge gracias a la realización de una serie de actividades conjuntas realizadas por un grupo de personas. Con anterioridad era algo inexistente.


Aunque lo más habitual es que el papel de líder lo desempeñe una persona concreta, no cabe olvidar que el liderazgo en cuanto tal es una función grupal. La persona que actúa como líder es importante, pero el papel de líder lo es mucho más. Buena prueba de ello es que si esa persona desaparece del grupo por alguna causa, el liderazgo no desaparece con ella, ya que sigue siendo una necesidad para el grupo. Será otra persona la que ocupe su lugar.


En el dominio del grupo el foco del análisis no está en lo que cada participante hace o siente. En este caso lo que verdaderamente importa no es tanto qué persona concreta es líder, sino el hecho de que el grupo ha desarrollado una estructura jerárquica que justifica la aparición del liderazgo. Este es, así, un 'constructo grupal'. Sólo se puede dar en el grupo.";3





2;2;7;"La indecisión que se aprecia a veces en personas pobres o marginadas a la hora de poner en marcha acciones para salir de esa situación de pobreza o marginalidad la atribuyen ciertos autores a que esas personas suelen compartir creencias fatalistas, es decir, a que son presa de una especie de convencimiento generalizado de que cualquier esfuerzo por abandonar esa situación en la que se encuentran está condenado al fracaso de antemano. Esta explicación teórica cae dentro del dominio";


2;2;7;1;"Intrapersonal."


2;2;7;2;"Interpersonal."


2;2;7;3;"Societal."


-"Dentro del dominio societal se ubican los procesos colectivos que, a la vez que son externos a las personas individuales, se apoyan, sin embargo, en interacciones, instituciones y representaciones compartidas socialmente. 


El caso de las creencias fatalistas que se atribuyen a las personas por debajo del límite de la pobreza constituye un buen ejemplo de proceso colectivo.


Encaja también tanto con la definición que proporciona House de la cultura: conjunto de creencias que comparten las personas de una sociedad concreta como con la propuesta por Miller-Loessi: es lo que creen colectivamente dichas personas.


La explicación cultural se caracteriza, precisamente, por atribuir la persistencia de la conducta a la operación de valores y creencias compartidas. Si se analiza la explicación que se está comentando, se advertirá que desprecia por completo la posibilidad de que la inactividad de pobres y marginados esté causada por las dificultades objetivas impuestas por la estructura social. Basta con preguntarse qué oportunidades reales existen a disposición de estas personas pobres y marginadas para salir de su situación para caer en la cuenta de que tal vez no sean sólo sus propias creencias las responsables de su inactividad.";3





2;2;8;"La relación de amistad entre dos personas suele caer dentro del dominio";


2;2;8;1;"Interpersonal."


2;2;8;2;"Intrapersonal."


2;2;8;3;"Grupal."


-"En nuestras sociedades, la amistad es una relación que se caracteriza porque es iniciada libremente por dos personas, al margen de las posibles características individuales que cada una de ellas tenga y de los grupos a los que pueda pertenecer.


Es innegable que las características individuales juegan su papel, al igual que los grupos de los que cada persona forma parte. Sin embargo, la amistad es algo diferente.


Hay que considerar el fenómeno de la amistad como interpersonal porque en él lo crucial parece ser la aceptación de la otra persona tal como es, única e irrepetible, con su historia personal, su forma de ser, su idiosincrasia. En la relación de amistad cada persona es considerada primordialmente como un ser 'individualizado'. 


La posible pertenencia de dichas personas a un grupo concreto o su inserción en un orden social pasa a un segundo plano.";1





2;2;9;"Si cada dominio descrito en el capítulo fuese territorio exclusivo de una ciencia o área de conocimiento, nos encontraríamos con una situación de relación entre dominios que cabría denominar";


2;2;9;1;"De jerarquización."


2;2;9;2;"De compartamentalización."


2;2;9;3;"De complementariedad."


-"La existencia de varios dominios diferentes plantea la siguiente pregunta: ¿qué relaciones se establecen entre ellos?. 


Si la respuesta es que los dominios no son comparables entre sí en ningún plano, la respuesta no puede ser otra que la compartamentalización. Cada dominio sería independiente de los demás a todos los efectos. Habría de ser estudiado por una ciencia o área de conocimiento concreta, que no podría ocuparse más que de ese dominio.


Dado que la Psicología Social aspira a ser una ciencia que vincula dominios diferentes en una explicación de carácter psicosocial, la compartamentalización no se acepta como una solución adecuada a la relación entre dominios.";2





2;2;10;"Muchos autores han observado que personas que realizan actividades muy similares en culturas diferentes presentan pautas también muy parecidas de comportamiento social. El ejemplo más paradigmático, aunque no el único, es el de los ejecutivos de alto nivel de la misma empresa multinacional. Así, no habría grandes diferencias entre ejecutivos estadounidenses y argentinos del mismo nivel y de la misma multinacional. Desde el punto de vista de House, esto ilustra la prevalencia";


2;2;10;1;"De la explicación cultural sobre la estructural."


2;2;10;2;"De la explicación estructural sobre la cultural."


2;2;10;3;"De ninguna de estas dos."


-"Es indudable que, en la realidad, siempre van muy unidas cultura y estructura social.


Sin embargo, aquí tenemos un caso en el que resulta posible encontrar diferencias reales entre ellas. Argentina y Estados Unidos, por utilizar el ejemplo propuesto en la pregunta, son muy diferentes desde un punto de vista cultural. 


Si, a pesar de esas diferencias tan notorias, los comportamientos de los ejecutivos de alto nivel de la misma multinacional son muy similares, habrá que buscar la explicación en otra parte. House apela, entonces, a la explicación de corte estructural, que consiste en introducir los aspectos de la situación. En efecto, las características intrínsecas del trabajo a realizar, el contexto laborar en el que lo realizan, con todo lo que ello implica de estructura organizacional, oprtunidades de ascensos y similares, explicarían los parecidos en el comportamiento en este caso. Adviértase que esa explicación es 'contemporánea' del comportamiento. Dicho con otras palabras, ese comportamiento es el esperable sólo mientras los ejecutivos sigan en su puesto. 


Adviértase también que la explicación de corte cultural queda descartada, en la medida en que tiende a atribuir el comportamiento a valores y creencias compartidas que fueron adquiridos en el pasado.";2





2;2;11;"Cuando se afirma que el altruismo de una persona tiene su origen en los valores en los que se ha socializado, se está recurriendo a una explicación";


2;2;11;1;"Cultural."


2;2;11;2;"Estructural."


2;2;11;3;"Ni una ni otra."


-"Siempre hay que subrayar que en la realidad tiende a ser difícil separar cultura y estructura social.


Sin embargo, nos encontramos aquí con un caso en el que se descarta de entrada de manera tajante la explicación de corte estructural. Esta vendría a ser algo así como lo siguiente: 'es la estructura de la situación la que permite la manifestación o la inhibición del altruismo. Una persona será altruista en función de una serie de parámetros que tienen que ver con el contexto en el que se hace necesaria la conducta de ayuda'.


En otras palabras, la explicación a la que se hace referencia en la pregunta excluye cualquier consideración de las características de la situación. 


Por el contrario, atribuye la conducta a la operación de valores y creencias compartidas. Es decir, una persona será altruista si a lo largo del proceso de socialización se le han inculcado valores altruistas. Esta es una explicación netamente cultural, según House.";1





2;2;12;"Diferentes periodos históricos favorecen la aparición de pautas valorativas diferenciadas en la sociedad. Por ejemplo, periodos de postguerra, en los que predomina la escasez, influyen en la aparición de valores economicistas, como los logros económicos, el status, el éxito social. En cambio, periodos de expansión económica suelen dar lugar más bien a valores denominados post-materiales: igualdad, tolerancia, ecologismo. Esta explicación que vincula la naturaleza de los valores predominantes de un periodo a las condiciones contextuales predominantes es representativa del dominio";


2;2;12;1;"Intrapersonal."


2;2;12;2;"Grupal."


2;2;12;3;"Societal."


-"El dominio societal comprende las 'relaciones sociales', es decir, las que se establecen entre clases y grupos sociales considerados en su totalidad. Son relaciones fundadas en relaciones de poder preexistentes, ancladas en las estructuras sociales y en el sistema económico que imperan en la sociedad. 


La estructura social (caracterizada por la escasez de recursos económicos o por su abundancia y expansión) y la cultura (valores materiales o post-materiales) son fenómenos externos a las personas individuales si bien se apoyan en interacciones, instituciones y representaciones compartidas socialmente. 


Se podría decir, adoptando la perspectiva de House, que esta vinculación de las características de cada periodo histórico con los valores predominantes dentro de él funde, hasta cierto punto, las dos explicaciones sugeridas por este autor.  


En efecto, se podría decir que cada periodo histórico tiene sus propias características estructurales (escasez, expansión). Determina, de forma 'contemporánea', según la expresión de House, los principales acontecimientos que ocurren en ese periodo. Sin embargo, no todo acaba ahí. Da lugar, además, a una serie muy peculiar de valores y creencias compartidas (valores materiales en épocas de escasez, valores post-materiales en épocas de expansión). Indudablemente, estos valores no surgirían si las características estructurales fuesen diferentes.";3





2;3;13;"Si se afirma que son las personas más agresivas las que consiguen el liderazgo al integrarse en grupos, se establece una relación entre estos dominios:";


2;3;13;1;"El societal y el grupal."


2;3;13;2;"El grupal y el intrapersonal."


2;3;13;3;"El intrapersonal y el societal."


-"Si la agresividad se considera como una variable de personalidad, algo que es intrínseco de la persona, estamos en el nivel intrapersonal.


Por otra parte, el liderazgo que surge en la interacción en grupo es un fenómeno típico del dominio grupal.";2





2;3;14;"Dos personas que mantienen una relación de amistad duradera advierten que, de repente, ésta se deteriora hasta desaparecer, debido a que una de ellas ha pasado a formar parte de un grupo. Este resultado muestra la complementariedad de los dominios:";


2;3;14;1;"Intrapersonal e interpersonal."


2;3;14;2;"Interpersonal y societal."


2;3;14;3;"Interpersonal y grupal."


-"La amistad es un fenómeno típicamente interpersonal. Lo que importa en ella es la interacción que se establece entre dos personas que se han llegado a apreciar mutuamente gracias a que se conocen muy bien y cada una de ellas valora de manera muy positiva las cualidades de la otra y el hecho de que mantengan una relación que, más allá de lo gratificante que pueda resultar, es considerada por ambas como única e irrepetible.


En ocasiones la incorporación a ciertos grupos puede acaban con relaciones de amistad sólidamente establecidas. Los motivos son múltiples y van desde la falta de oportunidades para seguirse viendo hasta incompatibilidades ideológicas. Pero lo importante es que esta eventualidad muestra que existen vinculaciones entre los dos dominios.";3





2;3;15;"Postular que el mayor desarrollo económico general de los países anglosajones se debe a que predominan en ellos los valores de la llamada Etica Protestante (es decir, trabajo duro, disciplina, ahorro, búsqueda del éxito económico, individualismo, igualitarismo) es establecer complementariedad";


2;3;15;1;"Entre el dominio intrapersonal y el interpersonal."


2;3;15;2;"Entre el dominio grupal y el intrapersonal."


2;3;15;3;"No implica el establecimiento de complementariedad entre dominios."


-"El dominio societal comprende las 'relaciones sociales', es decir, las que se establecen entre clases y grupos sociales considerados en su totalidad. Son relaciones fundadas en relaciones de poder preexistentes, ancladas en las estructuras sociales y en el sistema económico que imperan en la sociedad. 


El desarrollo económico se puede considerar como un aspecto importante de la estructura social. Los valores de la Etica Protestante son, evidentemente, parte de la cultura.


Se podría decir, adoptando la perspectiva de House, que esta vinculación de las características estructurales de los países anglosajones con los valores predominantes en ellos funde, hasta cierto punto, las dos explicaciones sugeridas por este autor.  


En efecto, la adopción de unos ciertos valores que priman el desarrollo económico y el trabajo se traducen en logros económicos más elevados. Según esta interpretación, la cultura influiría en aspectos de la estructura social.";3





2;3;16;"'La forma en que las madres educan a sus hijos influye en la probabilidad de que éstos adquieran un mayor grado de autocontrol y disciplina interna'. Esta afirmación establece complementariedad entre los dominios";


2;3;16;1;"Intrapersonal e interpersonal."


2;3;16;2;"Grupal e intrapersonal."


2;3;16;3;"Interpersonal y grupal."


-"El autocontrol, la disciplina interna, es una variable muy representativa del dominio intrapersonal. Se identifica con la capacidad de la persona para llevar las riendas de los acontecimientos, para no dejarse influir por (o, cuando menos, ofrecer resistencia a) circunstancias adversas o estresantes. De hecho, según muchos autores, el autocontrol es una variable de personalidad.


Por su parte, la 'práctica de crianza' de la madre es una variable del dominio interpersonal. En la crianza del niño la madre puede adoptar diversas estrategias. Todas ellas, sin embargo, tienen algo en común. Definen un cierto tipo de relación que se establece entre madre e hijo.";1





2;3;17;"Cuando se afirma que el trato (amistoso, indiferente, hostil) dispensado en la consulta por el médico al paciente determina el cumplimiento terapéutico de éste, es decir, su seguimiento de las prescripciones del médico, se establece complementariedad entre los dominios";


2;3;17;1;"Societal y grupal."


2;3;17;2;"Interpersonal e intrapersonal."


2;3;17;3;"Grupal e interpersonal."


-"Bien en un contexto ambulatorio, bien en uno hospitalario, todas las personas de nuestra sociedad han participado en alguna relación con un médico, lo que explica la ubicuidad de la relación médico-paciente. En contra de lo que pudiera parecer a primera vista, se trata de una relación muy compleja, en la que intervienen una serie de parámetros que definen su idoneidad desde el punto de vista del cuidado de la salud.


El cumplimiento terapéutico es el grado en que se siguen las prescripciones del médico. Implica procesos cognitivos y motivacionales. Cognitivos: la persona tiene que haber comprendido bien las instrucciones del médico. Motivacionales: ha de existir un mínimo grado de motivación para seguirlas, puesto que exigen siempre algún esfuerzo y, en ocasiones, un esfuerzo elevado. Por su carácter de tarea que pone en juego estos dos tipos de procesos intrapersonales, el cumplimiento terapéutica cae dentro asimismo del dominio intrapersonal.


La investigación sobre esta cuestión ha revelado que uno de los factores más influyentes en el cumplimiento terapéutico es la relación que se establece entre el médico y el paciente. Desde el punto de vista de los dominios de análisis, esto implica que existe una relación entre aspectos típicamente interpersonales (la relación médico-paciente) y otros intrapersonales (el cumplimiento terapéutico).";2





2;3;18;"El conflicto entre los estudiantes y la policía que describe Reicher y se presenta de forma resumida en el apartado final del capítulo sólo puede ocurrir, según este autor, si se dan ciertas creencias previas. En concreto, los que inician el conflicto han de creer en la legitimidad de recurrir a la violencia cuando no se respetan los derechos que se consideran justos. El establecimiento de esta condición previa para la ocurrencia del conflicto equivale a establecer una relación de complementariedad entre los dominios";


2;3;18;1;"Grupal y societal."


2;3;18;2;"Grupal e interpersonal."


2;3;18;3;"Interpersonal e intrapersonal"


-"El conflicto que describe Reicher es de carácter netamente grupal. Se ve claro que estalla cuando se ve a la policía como un exogrupo, un grupo opuesto o rival que, además, actúa injustamente.


Pero, junto al conflicto, Reicher detecta la existencia de una creencia en la legitimidad de la violencia cuando no se respetan los propios derechos. Dicho con otras palabras, los estudiantes no son pacifistas. No recurren a la violencia sin razones, pero lo hacen cuando las tienen (o creen tenerlas).


Ahora bien, esta creencia en la legitimidad de la violencia no es de carácter intrapersonal, sino compartida. Es una creencia cultural. Por tanto, el conflicto grupal estalla debido a la existencia de una creencia cultural que legitima la violencia dentro de ciertos límites.";1








3;1;1;"El 'determinismo genético' consiste en";


3;1;1;1;"Explicar la conducta humana compleja reduciéndola a efectos de los genes y su recombinación."


3;1;1;2;"Considerar que la conducta humana está programada de forma fija e inevitable por la información contenida en los genes."


3;1;1;3;"Tener en cuenta la influencia del medio social y cultural en la expresión o inhibición de las tendencias innatas."


-"El determinismo genético se basa en considerar que los genes 'determinan' la conducta haciéndola inevitable. Muy relacionado con esta postura, aunque no hay que confundirlo con ella, se encuentra el 'reduccionismo biológico', que consiste más bien en tratar de explicar la conducta desde un nivel de complejidad inferior, en este caso el de la biología, apelando a la acción de los genes. Frente a estos dos puntos de vista se sitúa el de los actuales enfoques evolucionistas, que ponen énfasis en la flexibilidad de los mecanismos innatos y en su sensibilidad a las influencias ambientales.";2





3;1;2;"La explicación biológica de la conducta";


3;1;2;1;"Tiene en cuenta sobre todo el contexto inmediato en el que dicha conducta tiene lugar."


3;1;2;2;"Se refiere fundamentalmente a procesos intrapersonales, de tipo fisiológico."


3;1;2;3;"Se caracteriza por su énfasis en la interacción entre el origen evolutivo y el contexto ontogenético para entender la conducta."


-"Aunque el enfoque biológico no ignora en absoluto el papel de las causas inmediatas de la conducta, entre las que se encuentran los mecanismos fisiológicos, no se centra exclusivamente en ellas, sino que emplea otros dos niveles de explicación: la evolución de los mecanismos conductuales a lo largo de la historia de nuestra especie (filogénesis), y el desarrollo de los individuos a lo largo de su vida (ontogénesis), con las influencias ambientales, sociales y culturales que tienen lugar en esos dos procesos y de cuya interacción resulta la conducta manifiesta.";3





3;1;3;"En la actualidad, la teoría de la evolución de Darwin";


3;1;3;1;"Está totalmente superada y ha sido sustituida por otras teorías debido a su escasa validez."


3;1;3;2;"Ha sido ampliada y modificada en algunos aspectos, pero continúa vigente sin que se haya encontrado ninguna otra que se ajuste mejor a la realidad."


3;1;3;3;"Sigue utilizándose en diversas disciplinas científicas tal como la formuló Darwin hace siglo y medio."


-"La teoría de la evolución de Darwin sigue utilizándose en disciplinas como la Biología, la Etología, la Sociobiología, la Psicología evolucionista, etc., sin que haya aparecido ninguna otra que sea capaz de sustituirla, si bien ha sido necesario ampliarla para dar cuenta de algunos fenómenos que quedaban sin explicación, e introducir algunas modificaciones a la luz de ciertos conocimientos que no se poseían en tiempos de Darwin (por ejemplo, en el campo de la genética).";2





3;1;4;"Uno de los fenómenos que provocaron la revisión de la teoría darwinista fue";


3;1;4;1;"El altruismo."


3;1;4;2;"La agresión intraespecífica."


3;1;4;3;"El fracaso en la búsqueda del famoso 'eslabón perdido'."


-"La teoría de la evolución por selección natural de Darwin, basada en la supervivencia del más apto, podía explicar perfectamente la existencia de agresión entre los miembros de una misma especie, como forma de competir por los recursos del medio en esa lucha por la supervivencia y la reproducción. Lo que no encajaba en ese esquema era el hecho de que algunos individuos sacrificaran su vida para ayudar a que otros sobrevivieran. En cuanto al eslabón perdido, algunos aseguran haberlo encontrado, y otros no pierden la esperanza de encontrarlo algún día.";1





3;1;5;"La versión actual de la teoría de la evolución por selección natural de Darwin se basa en";


3;1;5;1;"La inversión parental."


3;1;5;2;"La aptitud inclusiva."


3;1;5;3;"El altruismo recíproco."


-"El concepto de 'aptitud inclusiva', referente a la capacidad de los individuos para lograr que sus genes pasen a la siguiente generación, aunque sea de forma indirecta a través de la reproducción de un pariente cercano, ha sustituido la idea darwinista de 'aptitud individual' como mecanismo clave en la evolución de las especies. No es necesario que el individuo sea 'apto' en el sentido de que sobreviva y se reproduzca él mismo, si consigue que otros que comparten su dotación genética lo hagan. El concepto de 'aptitud', por tanto, se amplía para incluir a todos aquéllos ligados por lazos genéticos. El altruismo recíproco se refiere a un fenómeno más concreto, el de la conducta beneficiosa hacia individuos no emparentados, mientras que la inversión parental es una ampliación de la teoría de la selección sexual de Darwin.";2





3;1;6;"El altruismo recíproco se basa en";


3;1;6;1;"Las expectativas sobre la conducta del que recibe la ayuda y el deseo de éste de seguir recibiéndola."


3;1;6;2;"Los vínculos de parentesco."


3;1;6;3;"Las dos respuetas anteriores son falsas."


-"El altruismo recíproco fue un concepto empleado por Trivers para explicar un tipo de conducta altruista que no encajaba en la idea de aptitud inclusiva, puesto que se manifiesta hacia individuos con los que el altruista no tiene relaciones de parentesco cercano, es decir, con los que comparte muy poco o nada de su dotación genética. La única forma en que el altruista podría obtener algún beneficio de su conducta (beneficio en términos genéticos) sería teniendo ciertas garantías de que el otro devolviera el favor más adelante, a él mismo o a alguno de sus parientes, de forma que sus genes (incluidos los que rigen la tendencia al altruismo) pasaran a la siguiente generación y no se extinguieran. La no devolución de un favor implicaría consecuencias negativas no sólo para el altruista, sino también a largo plazo para el 'tramposo', que dejaría de recibir ayuda en ocasiones posteriores, o incluso sería objeto de alguna 'venganza recíproca' por parte del individuo engañado o de alguno de sus parientes.";1





3;2;7;"La evolución de los rasgos adaptativos para la reproducción de los individuos es tratada por Darwin en su";


3;2;7;1;"Teoría de la selección natural."


3;2;7;2;"Teoría de la selección sexual."


3;2;7;3;"Teoría sobre las emociones."


-"La teoría de la selección sexual es una derivación de la teoría general de la evolución por selección natural que se ocupa expresamente de la evolución de ciertos rasgos por los beneficios reproductivos que han proporcionado a los que los poseían frente a la extinción de los que carecían de ellos. En la teoría general se hacía más énfasis en la supervivencia que en la reproducción de los individuos. En cuanto a la teoría de las emociones, Darwin planteaba la universalidad de ciertas expresiones faciales y de las emociones subyacentes a esas expresiones, sin relacionarlo expresamente con los posibles beneficios para la reproducción.";2





3;2;8;"Los mecanismos propuestos por Darwin para explicar la evolución de los rasgos adaptativos para la reproducción son";


3;2;8;1;"La competición intersexual y la selección intrasexual."


3;2;8;2;"La cooperación intersexual y la competición intrasexual."


3;2;8;3;"La competición intrasexual y la selección intersexual."


-"Según observó Darwin, los miembros de un mismo sexo compiten entre sí por el acceso a una pareja del sexo opuesto, así que aquellos individuos que posean rasgos que les permitan ganar en esa competición tendrán ventaja reproductiva sobre los que no los posean, pasando esos rasgos a la siguiente generación. Por otra parte, los miembros del sexo opuesto llevan a cabo una selección en cuanto a los rasgos que consideran deseables en su pareja, de forma que los que poseen esos rasgos tienen más probabilidades de ser elegidos y, por tanto, de reproducirse y transmitir esos rasgos a su descendencia. Hay que decir que los criterios de selección que emplea el otro sexo son a veces bastante caprichosos, y el resultado es la evolución de rasgos bastante poco prácticos en términos de supervivencia (como ocurre con la cola del pavo real). Otras veces, la aparición de características tan aparentemente desadaptativas se debe al mecanismo anterior, el de la competición intrasexual (sería el caso de la cornamenta de los ciervos, por ejemplo). Fue precisamente la observación de estas 'anomalías', que contradecían los postulados centrales de la teoría de la selección natural, lo que llevó a Darwin a formular su teoría de la selección sexual.";3





3;2;9;"La teoría de la inversión parental pretende explicar";


3;2;9;1;"Por qué un sexo invierte más que el otro en sacar adelante a la descendencia."


3;2;9;2;"Cuál de los dos sexos se dedicará a la competición intrasexual y cuál a la selección intersexual."


3;2;9;3;"Cómo han podido evolucionar características que son desadaptativas para la supervivencia de los individuos."


-"La teoría de la inversión parental fue elaborada por Trivers para rellenar una laguna en la explicación darwinista de la existencia de rasgos desadaptativos en uno solo de los sexos en diversas especies. Darwin llegó a la conclusión de que el sexo que se dedicara a competir por el acceso al otro desarrollaría ese tipo de rasgos si el sexo que se dedicaba a seleccionar pareja valoraba dichos rasgos. La teoría de Trivers va más allá, intentando explicar qué es lo que determina qué sexo adoptará cada uno de los dos papeles. La respuesta está en la diferente inversión que cada uno hace en la descendencia: el sexo que más tiempo y esfuerzo dedica para sacar adelante a sus hijos será el más selectivo, mientras que el que invierte menos tendrá que competir para acceder a una pareja sexual.";2





3;2;10;"En el estudio de Buss y sus colegas sobre las diferencias sexuales en los celos, los resultados mostraron que";


3;2;10;1;"Para las mujeres era más desagradable la infidelidad emocional, mientras que para los hombres era peor la infidelidad sexual."


3;2;10;2;"Para las mujeres era más desagradable imaginarse a su pareja teniendo relaciones sexuales con otra mujer, mientras que los hombres se sentían peor cuando imaginaban a su pareja enamorándose de otro hombre."


3;2;10;3;"No había diferencias significativas entre los sexos, aunque sí entre las situaciones: tanto los hombres como las mujeres mostraron mayor malestar ante la situación de infidelidad emocional."


-"El estudio de Buss y sus colegas se basa en la teoría de la inversión parental, según la cual, el sexo que más invierte en la descendencia (la mujer) selecciona aquellos rasgos del otro sexo que más pueden favorecer la supervivencia de dicha descendencia. En el caso del hombre esos rasgos pueden estar relacionados con la protección de los hijos (rasgos físicos, como fuerza, salud, etc.) y con su manutención (aportación de recursos a la familia). Si el hombre crea un vínculo emocional fuerte con otra mujer, su pareja, es decir, la madre de sus hijos, puede temer que esos recursos se desvíen hacia la otra mujer, y eso supondría un perjuicio mucho mayor para su descendencia que una infidelidad meramente sexual. En cambio, el hombre, que también invierte algo, aunque menos, en sacar adelante a sus hijos, puede ver esa inversión desperdiciada si su mujer le es infiel sexualmente, debido a la inseguridad sobre su propia paternidad. El estudio de Buss confirma estas predicciones, mostrando diferencias significativas entre los sexos con respecto a las situaciones que provocan más celos: para las mujeres, la infidelidad emocional y, para los hombres, la infidelidad sexual.";1





3;2;11;"La psicología evolucionista defiende que las diferencias entre sexos";


3;2;11;1;"Sólo aparecen en aquellos ámbitos relacionados con la reproducción en la historia evolutiva de nuestra especie."


3;2;11;2;"Subyacen en todo tipo de comportamiento humano como consecuencia de la selección natural."


3;2;11;3;"Son consecuencia de la educación diferente recibida por cada sexo a lo largo del proceso de socialización."


-"La psicología evolucionista no considera que todo el comportamiento humano esté diferenciado en función del sexo, sino sólo aquél en el que hombres y mujeres han tenido que hacer frente a presiones selectivas diferentes a lo largo de la evolución de la especie, es decir, el comportamiento relativo a la reproducción. Según la teoría de la inversión parental, las diferencias entre sexos empiezan ya en cuanto a la inversión que cada uno hace en la descendencia, y de ahí se siguen todas las demás. El papel de la socialización y las influencias culturales es considerado por los psicólogos evolucionistas como de potenciador o inhibidor de la expresión de diferencias que han sido modeladas durante la evolución de nuestra especie.";1





3;2;12;"Según Baumeister y Leary, la necesidad de pertenencia es";


3;2;12;1;"Un mecanismo motivacional innato que nos impulsa a conseguir y poseer recursos materiales o de otro tipo, como una pareja sexual."


3;2;12;2;"Un mecanismo motivacional innato que nos impulsa a permanecer dentro de un grupo."


3;2;12;3;"Un mecanismo que nos mueve a evitar el rechazo y la exclusión social."


-"Se trata de una motivación a permanecer dentro de un grupo, que ha evolucionado y está presente en nuestra dotación genética debido a las ventajas que proporcionó a los individuos que la poseían a lo largo de nuestra historia evolutiva. La pertenencia a un grupo favorecía la supervivencia de los individuos, y este mecanismo contrarrestaba la presión de ciertos inconvenientes de la vida en grupo (como el sometimiento a una jerarquía, por ejemplo) que podían impulsar a los individuos a abandonarlo. Aquéllos que permanecían dentro del grupo tenían más probabilidades de dejar descendencia, directa o indirectamente, y por tanto, de transmitir este mecanismo motivacional por vía genética. La evitación del rechazo y la exclusión social son la finalidad de otro mecanismo motivacional innato, el de la búsqueda de autoestima, distinto de la necesidad de pertenencia, aunque probablemente relacionado con ésta.";2





3;3;13;"La 'falacia sociobiológica' consiste en";


3;3;13;1;"Considerar que todas las conductas del ser humano son innatas."


3;3;13;2;"Confundir la causa de la conducta con su finalidad."


3;3;13;3;"Comparar al ser humano con los animales."


-"Lo que los psicólogos evolucionistas llaman 'falacia sociobiológica' consiste en la confusión entre causas y fines de la conducta. Según ellos, los sociobiólogos emplean un argumento circular según el cual el repertorio de tendencias conductuales del ser humano existe porque fue seleccionado a lo largo de nuestra historia evolutiva como especie por sus beneficios para la aptitud inclusiva de los individuos (causa) y, además, porque favorece la aptitud inclusiva de los individuos actuales (fin).";2





3;3;14;"Según los científicos evolucionistas, lo que se hereda es";


3;3;14;1;"La conducta."


3;3;14;2;"Sólo los rasgos morfológicos."


3;3;14;3;"Los mecanismos psicológicos y las tendencias conductuales."


-"La información que contienen nuestros genes hace referencia tanto a rasgos morfológicos como a mecanismos psicológicos y predisposiciones a actuar de una forma más que de otra. No obstante, serán las condiciones concretas del medio en que se mueva el individuo las que determinarán que esa información genética se manifieste en la conducta o no. Es decir, podemos no desarrollar tendencias que poseemos a nivel genético si el medio no lo propicia; lo que no podemos hacer es poner en marcha mecanismos o predisposiciones para las que nuestros genes no tienen información.";3





3;3;15;"La etología se distingue de otras disciplinas evolucionistas por su énfasis en";


3;3;15;1;"La elaboración teórica y el contraste de hipótesis mediante la metodología experimental."


3;3;15;2;"La explicación de la conducta humana en términos exclusivamente genéticos."


3;3;15;3;"La observación y descripción detallada de la conducta y la comparación entre especies."


-"Los etólogos son poco amigos de elaborar teorías, y se guían por la teoría de la evolución como marco general. Aunque emplean a veces la metodología experimental para estudiar el efecto de alguna variable concreta sobre la conducta, suelen preferir la observación de esa conducta tal como se da en situaciones naturales. Esa observación y la descripción minuciosa de lo observado les permite establecer comparaciones entre distintas poblaciones o distintas especies, para así rastrear el origen evolutivo del comportamiento que estudian. La comparación tiene en cuenta no sólo la conducta de cada grupo observado, sino las presiones ambientales a las que se ve sometido, para averiguar qué mecanismos se emplean para hacer frente a esas presiones.";3





3;3;16;"La importancia del contexto a la hora de explicar la conducta es una premisa que comparten";


3;3;16;1;"La sociobiología y la psicología evolucionista."


3;3;16;2;"La etología, la psicología evolucionista y la psicología social."


3;3;16;3;"Ninguna de las disciplinas anteriores tiene en cuenta el contexto en su explicación de la conducta."


-"El papel del contexto es determinante en las explicaciones que los etólogos y los psicólogos evolucionistas hacen de la conducta, tanto en cuanto a la evolución de ésta (contexto evolutivo, es decir, al que se enfrentaron nuestros ancestros), como en cuanto a la estimulación o inhibición de la manifestación de tendencias innatas (contexto ontogenético y contexto inmediato). También la psicología social se caracteriza por estudiar la conducta humana en relación con su contexto, aunque se trate de un contexto más inmediato. Para los sociobiólogos, el contexto es menos determinante, o en todo caso lo tienen menos en cuenta en sus formulaciones sobre la evolución de la conducta y su manifestación actual.";2





3;3;17;"Según los científicos evolucionistas, las principales presiones a las que se vieron sometidos nuestros ancestros provenían de";


3;3;17;1;"El ambiente físico."


3;3;17;2;"El ambiente social."


3;3;17;3;"Sí mismos, por su necesidad de supervivencia."


-"El ser humano ha sido un animal social probablemente desde etapas muy tempranas de la evolución de nuestra especie. La vida en grupo procuraba a los individuos una serie de ventajas para la supervivencia y la reproducción que no tendrían viviendo en solitario. Esto hizo que el medio físico pasara a segundo plano en cuanto a su potencial como fuerza selectiva, dado que sería más acuciante desarrollar mecanismos que hicieran viable la convivencia con otros miembros de la especie. Entre esos mecanismos se encontraba la capacidad para la cooperación que les permitiría hacer frente con más ventajas a las presiones del ambiente físico.";2





3;3;18;"La psicología social y el enfoque evolucionista";


3;3;18;1;"Son complementarios."


3;3;18;2;"Son dos formas incompatibles de explicar la conducta social humana."


3;3;18;3;"Son irrelevantes entre sí porque estudian fenómenos distintos."


-"Ambas disciplinas se ocupan de la conducta social, estudiándola desde ópticas diferentes, aunque no incompatibles, lo que hace que sus explicaciones se complementen. El énfasis en las causas inmediatas propio de la psicología social se ve completado por el interés en las causas últimas de los científicos evolucionistas. Cada uno puede aportar al otro sus conocimientos para evitar muchos errores de interpretación de los fenómenos y entender con más profundidad la conducta social humana.";1








4;1;1;"La percepción de objetos y de personas se diferencia en";


4;1;1;1;"Nuestra percepción de las personas está estructurada y la de los objetos no."


4;1;1;2;"Las personas son agentes causales y los objetos no."


4;1;1;3;"Nuestras percepciones de las personas tienen significado y las de los objetos no."


-"En la percepción de objetos y de personas hay algunas semejanzas pero también ciertas diferencias. Las alternativas a) o c) no son correctas porque tanto la percepción de personas como la de objetos están estructuradas y además ambas tienen significado. En cambio, mientras que las personas suelen ser percibidas como agentes causales, esto no ocurre en la percepción de objetos. 


Cuando percibimos bien sean objetos, bien sean personas creamos un orden, una estructura, en ese mundo. Una de las formas más básicas de estructurar la percepción consiste en crear categorías, tratando a estímulos independientes como equivalentes entre sí y, a su vez, diferentes de otros estímulos.  Por ejemplo, cuando percibimos 'un hombre', un 'ciudadano francés' o 'tímida', lo que hacemos es introducir al estímulo dentro de la categoría correspondiente y percibirlo como semejante a los demás miembros de esa categoría (hombres, franceses o tímidos). Lo mismo ocurre cuando percibimos un 'cuadrado', el color 'rojo' o un 'mamífero'. 


Además, tanto la percepción de objetos como la de personas tienen significado. Por ejemplo, cuando la gente percibe determinados puntos luminosos en movimiento en una pantalla suelen describir lo que han visto como 'un punto persigue a otro', 'el triángulo huye del cuadrado', etc.; 'persigue', 'huye', evidentemente, son interpretaciones. Del mismo modo, si vemos a una persona que ayuda a un anciano a cruzar la calle, es probable que esa percepción sea almacenada en la memoria junto con la interpretación de que dicha persona es amable y ayuda a los demás.


En cambio, un aspecto que diferencia a la percepción de objetos y a la de personas es que éstas últimas suelen ser percibidas como agentes causales y los objetos no. El perceptor sabe que los objetivos y deseos de la persona percibida influyen en la información que de sí misma presenta y en cómo se comporta. Las personas intentan controlar el medio que les rodea para sus propios propósitos; los objetos, naturalmente, no son agentes causales intencionales.";2





4;1;2;"Según los teóricos del 'New Look' la percepción";


4;1;2;1;"Es un proceso fundamentalmente activo"


4;1;2;2;"Está determinada en su totalidad por las características del estímulo."


4;1;2;3;"No se ve afectada por los valores del perceptor."


-"La corriente 'New Look' en percepción social supuso la introducción de las motivaciones y experiencias de los perceptores en el proceso de percepción del mundo natural. Lo fundamental en este enfoque es concebir a la percepción como un proceso selectivo, más dinámico y funcional de lo que se había supuesto con anterioridad. Percibir consiste básicamente en formular hipótesis y tomar decisiones. Dicho proceso está determinado por las necesidades, valores sociales, aprendizajes y en general por las características permanentes y temporales de los individuos que perciben (por tanto, la alternativa -c- no es correcta). Se trata, por tanto, de un proceso fundamentalmente activo (alternativa -a-). Si el proceso perceptivo estuviera determinado en su totalidad por las características del estímulo (alternativa -b-), entonces el papel del perceptor sería mínimo o nulo, lo cual es contrario a este enfoque..


Un experimento clásico realizado dentro de esta corriente es el de Bruner y Goodman (1947), en el que niños de diferentes clases sociales percibían monedas o círculos de cartulina, intentando estimar el tamaño de cada estímulo. Los resultados indicaron que los tamaños de las monedas más valiosas resultaban sobreestimados y los de las monedas menos valiosas infraestimados y esto ocurría con mayor fuerza en los niños de familias más pobres.";1





4;1;3;"Según el paradigma de Asch en la formación de impresiones";


4;1;3;1;"Es fácil predecir la impresión global a partir de los rasgos particulares tomados por separado."


4;1;3;2;"Algunos pares de rasgos (por ejemplo, 'frío-afectuoso') producirán mayores efectos en un grupo de rasgos estímulo que en otros."


4;1;3;3;"Cuando un rasgo es central siempre lo será."


-"En relación con el proceso de cómo las personas nos formamos impresiones, S. Asch tiene una concepción 'gestáltica', según la cual los diversos elementos están organizados en un todo, como una gestalt o configuración, de forma que cada rasgo afecta y se ve afectado por todos los demás, generando una impresión dinámica que no es fácil predecir a partir de los diferentes elementos tomados por separado (la primera alternativa, no es pues correcta).


Además, en cada impresión, aunque todos los rasgos se relacionan entre sí, hay unos que tienen un mayor impacto sobre los demás, sirviendo como elementos aglutinadores de la impresión y fueron denominados por Asch 'rasgos centrales'. Lo que hace a un rasgo ser central es el contexto en el que aparece, esto es, los demás rasgos estímulo. Así, un par de rasgos determinado será central en unos contextos pero no en otros. De hecho, en sus investigaciones encontró que 'afectuoso/frío', cuando aparecían en la siguiente lista de rasgos: inteligente, habilidoso, trabajador, decidido, práctico y prudente, eran rasgos centrales, pues la impresión que se formaban las personas variaba radicalmente dependiendo de que apareciera 'frío' o 'afectuoso'. En cambio, cuando en otro experimento Asch presentó a los sujetos los rasgos estímulo 'obediente, débil, superficial, afectuoso, sin ambiciones y vanidoso', encontró que 'afectuoso' era un rasgo totalmente dependiente o periférico, igual que ocurría con 'frío' en la serie 'inteligente, habilidoso, sincero, frío, consciente, servicial y modesto'. Por tanto, no hay rasgos que sean centrales en todos los contextos (tercera alternativa).";2





4;1;4;"Según Asch, ¿de qué depende que un rasgo sea central o periférico?";


4;1;4;1;"Del ambiente o contexto, esto es, de los demás rasgos estímulo con los que aparece."


4;1;4;2;"De la importancia que a ese rasgo le otorga el perceptor."


4;1;4;3;"De las metas u objetivos que vaya buscando el perceptor."


-"Según Asch, la centralidad de un rasgo depende del ambiente o contexto, es decir, de los demás rasgos estímulo. Así, cuando se presentan un determinado conjunto de características éstas se organizan y agrupan entre sí formando una globalidad particular, dentro de la cual cada rasgo encuentra su contenido específico y su valor funcional. Dado que la centralidad depende de los otros rasgos estímulo, un par de rasgos determinado será central en unos contextos pero no en otros. Según Asch no se trata de que la misma cualidad pueda ser central o periférica según el ambiente, sino de que cuando un rasgo cambia de contexto, y pasa por ejemplo de ser central a periférico, se produce una modificación en su contenido o significado. Así, Asch encontró en sus investigaciones que 'afectuoso', cuando es presentado junto a los rasgos 'inteligente, habilidoso, trabajador, decidido, práctico y prudente',  tenía el tinte de la cordialidad que presenta el abnegado científico humanitario, mientras que cuando era presentado junto a 'obediente, débil, superficial, sin ambiciones y vanidoso', cambiaba radicalmente de significado, denotando más una cordialidad pasiva, un afecto sumiso. 


Según este planteamiento, la importancia que las personas otorgan a un determinado rasgo siempre será relativa, dependiendo del contexto en el que aparece ese rasgo (primera alternativa).


Los objetivos y metas del perceptor tampoco son determinantes en la consideración de un rasgo como central o periférico, según Asch. En cambio, si lo son para Wishner, para quien un rasgo es central no cuando tiene una alta correlación con los rasgos estímulo sino cuando la tiene con los rasgos respuesta. Así, por ejemplo, 'afectuoso' será central si nuestro interés consiste en averiguar si la persona estímulo responderá a una petición de favor nuestra y no será central si lo que queremos averiguar es si esa persona obtiene muy buenas notas en su vida académica. La centralidad de 'afectuoso' depende de lo que nosotros deseemos saber sobre la otra persona, o de aquello que nos estemos preguntando (los rasgos respuesta).";1





4;1;5;"Imagínese que Vd. piensa que Antonio es deshonesto. Cuando le preguntan si es también de carácter violento, aunque no tiene información sobre ese aspecto, contesta que sí lo es, pues para Vd. esas dos características van unidas. En tal caso está reflejando";


4;1;5;1;"El poder de los rasgos centrales."


4;1;5;2;"Aplico una teoría de la atribución."


4;1;5;3;"Una teoría implícita de la personalidad."


-"Las Teorías Implícitas de la Personalidad (TIP) son aquellas creencias que cada uno de nosotros tiene acerca del ser humano en general, especialmente en relación con la frecuencia y variabilidad de un determinado rasgo de personalidad. Más concretamente, se trata de creencias acerca de qué rasgos o características de las personas suelen aparecer unidas, es decir, ocurren conjuntamente. Por ejemplo, con frecuencia, cuando sabemos que una persona es militar de profesión suponemos que es disciplinada, estricta y conservadora, o cuando conocemos de un individuo su 'jovialidad', solemos inferir que será amable, extravertido y desinteresado.


La concepción de las Teorías Implícitas de la Personalidad se opone al planteamiento de Asch y su teoría de los rasgos centrales. Para Asch no existen asociaciones fijas entre rasgos. Para él, el proceso de formación de impresiones podría esquematizarse así: Los rasgos estímulo producen una impresión intermedia y es esta impresión la que produce la inferencia o rasgos respuesta. Así, si yo infiero que Antonio es violento a partir de que sé que es deshonesto, no lo hago porque esos dos rasgos estén asociados en mi mente, como defiende la concepción de las TIP, sino por que el rasgo deshonesto (unido a los otros rasgos o al contexto en el que aparece) produce una impresión intermedia (difícil de predecir) que es la responsable de que yo infiera  que es violento. 


Las teorías de la atribución son teorías acerca de cómo las personas explicamos los hechos que nos ocurren a nosotros mismos y a los demás buscando las causas que, a nuestro entender, los producen. Por tanto, no se trata de algo aplicable a la situación planteada.";3





4;1;6;"La tendencia a creer que las características positivas llevan asociadas otras características también positivas se denomina";


4;1;6;1;"Teorías implícitas de la personalidad."


4;1;6;2;"Estereotipos."


4;1;6;3;"Efecto halo."


-"El 'efecto halo' en la formación de impresiones consiste precisamente en creer que las características positivas llevan asociadas otras características positivas. Por ejemplo, una persona físicamente atractiva suele ser percibida como poseedora de otros rasgos de personalidad positivos, y una persona afectuosa es percibida con otros rasgos positivos (por ejemplo, honestidad). 


En cambio, las Teorías Implícitas de la Personalidad son  creencias acerca de qué rasgos o características de las personas suelen aparecer unidas, es decir, ocurren conjuntamente. Son, pues, algo más general que el efecto halo, pues incluyen características de cualquier tipo, independientemente de su tono evaluativo. Así, si alguien considera que las personas atractivas físicamente suelen aprovecharse de las demás personas, está aplicando una TIP, aunque asocie una característica positiva (atractivo) a una negativa (aprovechada). 


Los estereotipos son también creencias sobre asociaciones, pero en este caso entre categorías sociales (hombre, mujer, andaluz, francés, etc.) y  otros atributos o características.";3





4;2;7;"Suponga que le describen a Miguel como sincero (+3) y atento (+1). Ismael es descrito, en cambio, sólo como inteligente (+4). Según el modelo suma ¿Cual de los dos hombres debería causar mejor impresión?";


4;2;7;1;"Ismael."


4;2;7;2;"No habrá diferencias."


4;2;7;3;"Miguel."


-"Según el modelo suma la impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada uno de los rasgos por separado. La impresión que causará Miguel será 3 + 1 =  4, y la que causará Ismael  4. Por tanto, los dos causarán la misma impresión, en lo que a la dimensión evaluativa se refiere.";2





4;2;8;"Suponga que le describen a Miguel como sincero (+3) y atento (+1). Ismael es descrito, en cambio, sólo como sincero (+3). Según el modelo promedio ¿Cual de los dos hombres debería causar mejor impresión?";


4;2;8;1;"Ismael."


4;2;8;2;"No habrá diferencias"


4;2;8;3;"Miguel."


-"Según el modelo promedio la impresión final resultante sería la media aritmética de los valores de cada uno de los rasgos por separado.  La impresión que causaría Miguel según este modelo sería 3 + 1 / 2 = 2. La que causaría Ismael sería 3/1 = 3. Por tanto, este último causaría mejor impresión.";1





4;2;9;"Los modelos que explican la formación de impresiones como resultado de la combinación de la información en un todo significativo";


4;2;9;1;"Parten del modelo promedio."


4;2;9;2;"Parten de una concepción gestáltica."


4;2;9;3;"Aceptan la validez de los modelos de combinación lineal."


-"Cuando percibimos a los demás nos formamos impresiones globales y unitarias de cada persona. Sin embargo, la información que recibimos está fragmentada en pequeñas piezas informativas, de muy diversa índole, tratándose a veces de información  no totalmente coherente. Las teorías o modelos que intentan explicar cómo los perceptores combinan la información disponible se dividen básicamente en los modelos de tendencia relacional y los de combinación lineal.


Los primeros corresponden a la concepción gestáltica de Asch, según la cual todos los elementos informativos se combinan entre sí para producir una única 'gestalt' significativa. Cada característica tiene un significado diferente en cada contexto y este significado no es independiente de las otras características presentes. Cuando el individuo recibe información inconsistente puede hacer dos cosas: cambiar el significado de las características o inferir nuevos rasgos que permitan reducir las contradicciones.


Por su parte, los modelos de combinación lineal, entre los que se encuentra el modelo promedio, suponen que los elementos informativos no cambian de significado sino que se combinan entre sí, sumándose, promediándose o multiplicándose, de tal manera que la impresión resultante es fruto de la combinación aditiva de algunas propiedades del estímulo. El valor de cada rasgo es independiente del valor de todos los demás.";2





4;2;10;"Según el modelo de formación de impresiones de Fiske y Neuberg (1990)";


4;2;10;1;"La categorización es el proceso que ocurre en primer lugar en la formación de impresiones."


4;2;10;2;"La categorización requiere mayor esfuerzo y capacidad que la integración 'pieza a pieza'."


4;2;10;3;"Sólo se dará la categorización cuando fallen los intentos de integración de la información 'pieza a pieza'."


-"Fiske y Neuberg (1990) han desarrollado un modelo de formación de impresiones que conjuga la posición de Asch con la de los modelos de combinación lineal. Según estos autores, las personas nos formamos impresiones de las dos maneras, dependiendo de las circunstancias informativas y motivacionales. En ocasiones predominan en nuestras percepciones los esquemas o categorías previas que tengamos, tal y como propone el modelo holístico de Asch. Otras veces lo importante son los datos informativos percibidos, de acuerdo con lo que proponen los modelos de combinación lineal. De forma resumida, el modelo de estos autores dice lo siguiente: cuando percibimos a una persona, lo primero que hacemos rápidamente y sin que necesariamente seamos conscientes de ello, es una categoriza-ción inicial (basándonos en unas mínimas señales, por ejemplo, físicas o situacionales) (esta es la alternativa de respuesta correcta -a-). Si la persona percibida carece de interés para nosotros, el proceso de formación de impresiones puede finalizar aquí (todos los días vemos a miles de personas de las que sólo percibimos esas características instantáneas). Si la persona percibida nos interesa, o es relevante para nosotros, entonces prestaremos atención a los elementos informativos que presenta. El modelo de Fiske y Neuberg es un continuo, de manera que las siguientes fases que seguirían en orden sucesivo son: confirmación de la categorización, recategorización (si la fase anterior no puede culminarse satisfactoria-mente), e integración 'pieza a pieza' de los diferentes elementos informativos. Como esta última tarea requiere mayor esfuerzo y atención, sólo se llega a ella en caso de que las anteriores posibilidades fracasen (la alternativa de respuesta -b- no es correcta porque indica todo lo contrario). Tampoco es correcta la respuesta -c- porque, como se ha indicado, la integración pieza a pieza viene después de que los intentos de categorización fallen (y no al revés).";1





4;2;11;"Imagínese que a un perceptor se le presenta la siguiente descripción de una persona: inteligente, trabajadora,  cínica y egoísta. A otro perceptor se le presenta esta otra descripción de la misma persona: egoísta, cínica, inteligente y trabajadora. Como puede verse, se trata de las mismas características. Según Asch:";


4;2;11;1;"Las dos personas causarán la misma impresión."


4;2;11;2;"La primera descripción causará una impresión más positiva que la segunda."


4;2;11;3;"La segunda descripción causará una impresión más positiva que la primera."


-"Esta pregunta trata sobre los efectos de orden en la formación de impresiones. ¿Qué posee una mayor influencia en la impresión que nos formamos de los demás, ¿lo primero que conocemos de ellos? ('efecto primacía') o ¿la última información que nos llega? ('efecto recencia'). La segunda alternativa supone aceptar que se ha producido el efecto primacía, dado que la primera información (inteligente, trabajadora) es de tipo positivo y la segunda (cínica y egoísta), negativo. La tercera alternativa implica, por el contrario, que se ha producido el efecto recencia: ha influido más en la impresión resultante la información última (inteligente, trabajadora) que la primera (cínica y egoísta). Si fuera correcta la primera opción, entonces no se habría producido ningún efecto de orden.


S. Asch (1946) encontró apoyo en sus investigaciones para el 'efecto primacía'. Presentaba a un grupo de sujetos la siguiente lista de rasgos: inteligente, trabajador, impulsivo, crítico, testarudo y envidioso y a otro grupo la lista envidioso, testarudo, crítico, impulsivo, trabajador e inteligente. Ambas listas son idénticas y únicamente difieren en el orden de los rasgos. Pues bien, Asch encontró que la primera lista causaba una impresión considerablemente mejor que la segunda, e interpretó dicho resultado como plenamente coincidente con su planteamiento teórico: los primeros términos establecen una 'dirección' que ejerce un efecto continuo sobre los posteriores. Es decir, los adjetivos no operan independientemente unos de otros sino que cada nuevo adjetivo se interpreta a la luz de los que ya han sido recibidos. Para Asch el hallazgo de un efecto del orden de los elementos informativos en la formación de impresiones cuestiona la validez de los modelos de combinación lineal, pues si la impresión resultante fuera simplemente la suma o el promedio de todos los rasgos el resultado debería de ser el mismo independientemente de su ordenamiento.";2





4;2;12;"El efecto primacía en el estudio de los efectos del orden en la formación de impresiones ha sido explicado por";


4;2;12;1;"Disminución de la atención."


4;2;12;2;"La realización del descuento."


4;2;12;3;"Las dos explicaciones anteriores han sido formuladas."


-"Muchas de las investigaciones que se han realizado sobre el 'efecto primacía' han pretendido explorar explicaciones alternativas a la hipótesis del cambio de significado de Asch, según la cual el significado de los rasgos que vienen después son interpretados a la luz de los primeros que percibimos. Así, si yo sé que una persona es 'inteligente' (algo positivo), y después me dicen que es 'testaruda', interpreto esta testarudez filtrada porque sé que es inteligente (por ejemplo, como la constancia que caracteriza a la persona de espíritu científico). Por eso los primeros rasgos son más importantes.


Entre las explicaciones alternativas (aunque no tan diferentes, como enseguida se verá) destacan '";3





4;3;13;"En una cita con su compañera de trabajo, Enrique le dice a Carmen que la considera una persona paciente, agradable y de buen humor. Esta estrategia de manejo de impresiones se denomina";


4;3;13;1;"Autopromoción."


4;3;13;2;"Disfrute del reflejo de la gloria de otros."


4;3;13;3;"Congraciamiento."


-"Tanto el congraciamiento como la autopromoción y el 'disfrute del reflejo de la gloria de otros' son estrategias que puede utilizar una persona para manejar la impresión que quiere causar en los demás,  generalmente una impresión positiva. Sin embargo, son estrategias claramente diferentes.


El 'congraciamiento' consiste en intentar aparecer de una manera atractiva ante los demás (entendiendo atractivo en sentido amplio: ser aceptado, querido). Esto puede lograrse, por ejemplo, elogiando a la otra persona o mostrándose de acuerdo con sus opiniones y conductas.


La 'autopromoción', en cambio, consiste en mostrar las propias habilidades y capacidades, ocultando los defectos. Por ejemplo, cuando uno habla de lo mucho que ha trabajado preparándose un examen determinado.


En ocasiones el deseo de una autopresentación favorable lleva a las personas a asociarse al éxito de los demás, atribuyéndoselo de alguna manera. Es lo que Cialdini y colaboradores (1986) denominan 'disfrute del reflejo de la gloria de otros', es decir, sentir orgullo de la victoria o de los éxitos de otros a los que seguimos. También existe el distanciamiento del fracaso de otros. Por ejemplo, es frecuente en los seguidores de un equipo deportivo la expresión 'hemos ganado' después de una victoria y la expresión 'el equipo ha perdido' después de una derrota.";3





4;3;14;"Peabody (1967) encontró que al decirle a los sujetos que una persona era 'prudente' era más probable que se infiriera que era 'tímida' que 'audaz', lo cual demuestra que";


4;3;14;1;"El contenido descriptivo es más importante que el evaluativo."


4;3;14;2;"El contenido evaluativo es más importante que el descriptivo."


4;3;14;3;"Los dos tipos de contenido son igualmente importantes."


-"Peabody (1967) realizó un experimento para discernir si las personas hacían las inferencias basándose en el significado descriptivo de los rasgos o bien se basaban en su significado evaluativo. Para ello seleccionó 4 rasgos que diferían en el contenido descriptivo y en el evaluativo: 1. audaz, 2. prudente, 3. temerario y 4. tímido. Los dos primeros rasgos  (audaz-prudente) y los dos segundos (temerario--tímido) tienen el mismo significado evaluativo, los primeros positivo y los segundos  negativo (esto había sido confirmado en un estudio previo); pero cada par de estos rasgos tiene distinto significado descriptivo: audaz es lo contrario de prudente y temerario lo contrario de tímido. Sin embargo, el primer y el tercer rasgo (audaz y temerario) y el segundo y el cuarto (prudente y tímido) tienen el mismo significado descriptivo pero distinto contenido evaluativo: mientras que audaz y prudente tiene connotaciones positivas temerario y tímido las tienen negativas.


La tarea de los sujetos consistía en inferir ante la presentación de una de las 4 palabras la ocurrencia de los otros rasgos. Por ejemplo, si una persona es prudente ¿qué probabilidad hay de que sea tímida?, ¿y temeraria?. Los resultados mostraron que las inferencias fueron más poderosas para los rasgos descriptivamente similares aunque evaluativamente diferentes (por ejemplo, prudente frente a tímido) que para los descriptivamente diferentes pero evaluativamente similares (por ejemplo, prudente frente a audaz).


Así, según los resultados encontrados por Peabody, el contenido descriptivo de los rasgos es más importante que el evaluativo a la hora de hacer inferencias.";1





4;3;15;"Existen algunas variables asociadas al perceptor que suelen producir una MAYOR exactitud en el proceso perceptivo. Una de ellas es";


4;3;15;1;"El significado emotivo positivo del estímulo."


4;3;15;2;"El valor del estímulo."


4;3;15;3;"La experiencia previa de haber percibido ese tipo de rasgos."


-"Las personas que tienen más experiencia con cierto tipo de rasgos realizan percepciones más acertadas, pues generalmente saben calibrar la importancia relativa que tanto la propia persona estímulo como la situación en la que se encuentra tienen en la producción de una determinada conducta. Por ejemplo, imaginemos a un seleccionador de personal que lleva años seleccionando a empleados para un determinado puesto de trabajo; la experiencia que ha adquirido le permite captar en los aspirantes aspectos que para la mayoría de las personas pasarían desapercibidos. 


En cambio, cuando los estímulos tienen valor para quien percibe, la percepción suele sesgarse y es probable que sea menos exacta. Por ejemplo, Bruner y Goodman (1947), en su clásico estudio sobre percepción de monedas y círculos, encontraron que el valor que el estímulo tenía para los jueces afectaba a su percepción, tendiendo a darse una 'acentuación perceptiva' (recuérdese que las monedas, especialmente para los niños pobres, tendían a verse más grandes de lo que eran). Asimismo, el 'efecto halo' indica que quienes son vistos de forma muy positiva en un rasgo tienden a verse como poseedores de otros rasgos positivos (que en realidad pueden no tener).


También cuando los estímulos percibidos están dotados de significado emotivo para el perceptor (esto es, pueden proporcionarle  consecuencias positivas o negativas), la percepción suele ser menos exacta. Dos fenómenos pueden ilustrar esta afirmación. El primero es la 'defensa perceptiva', que consiste en el alto umbral de reconocimiento de que gozan algunos estímulos amenazadores (en lenguaje popular: 'no vemos aquello que no queremos ver'); así, los fallos en las personas que estimamos suelen pasar desapercibidos o ser excusados y no vistos como tales y las virtudes de nuestros enemigos suelen ser ignoradas. El segundo proceso es el denominado 'perspicacia perceptiva' y consiste en el bajo umbral de reconocimiento de que gozan los estímulos que pueden satisfacer una necesidad o reportarnos beneficios.";3





4;3;16;"Los estudios sobre percepción de personas han mostrado, en general";


4;3;16;1;"Que quien es un buen perceptor lo es para todo tipo de personas y de características."


4;3;16;2;"Que quien es un buen perceptor en una situación lo será en general en todas las demás situaciones."


4;3;16;3;"Que la exactitud de los jueces o perceptores varía según el tipo de característica y el tipo de situación."


-"El perceptor recibió una considerable atención en los primeros estudios sobre percepción de personas, si bien esta atención se reducía, casi exclusivamente, al problema de la exactitud. Concretamente, el interés inicial se dirigía hacia la identificación del tipo de jueces con un mayor desarrollo de esta capacidad perceptiva. Estas primeras investigaciones partían del supuesto de que hay jueces que son consistentemente buenos y otros que lo son menos, lo que implica que la exactitud es una aptitud general. Las investigaciones no han confirmado la veracidad de este supuesto, según el cual los buenos jueces lo son para todas las personas estímulo y para todos los tipos diferentes de cualidades. Así, por ejemplo, una persona puede ser bastante exacta para detectar ciertos rasgos en niños pequeños y no para detectar esos rasgos en adultos. De igual manera, otra persona puede ser capaz de percibir ciertas cualidades en un contexto laboral y fracasar en la percepción de estas mismas cualidades en un contexto de ocio.";3





4;3;17;"La 'profecía que se cumple a sí misma' consiste en";


4;3;17;1;"Que las expectativas que tiene un perceptor pueden influir sobre su conducta y hacer que esas expectativas se cumplan."


4;3;17;2;"Distorsionar la percepción de la realidad para que ésta se ajuste a nuestras expectativas."


4;3;17;3;"Acomodar nuestro comportamiento a las expectativas que los demás tienen de nosotros."


-"La 'profecía que se cumple a sí misma' ocurre cuando el perceptor de comporta de una manera que hace que sus expectativas o creencias se cumplan. El ejemplo clásico es cuando se corre el rumor de que un banco va a quebrar. Entonces los clientes, presos del pánico, retiran sus fondos precipitadamente, haciendo que el banco quiebre. Muy probablemente, en ese caso los clientes acaben pensando: 'tenía razón, el banco iba a quebrar', ignorando que ha sido su propio comportamiento el que ha causado la quiebra. 


Snyder, Tanke y Berscheid (1977) pidieron a un grupo de estudiantes que individualmente mantuvieran una conversación telefónica con una chica considerablemente 'atractiva' con el fin de conocer algo acerca de ella (el atractivo de la chica venía indicado por una fotografía); a otros estudiantes los experimentadores le pidieron lo mismo, sólo que en este caso la chica era bastante menos atractiva tal y como indicaba la foto que supuestamente correspondía a la interlocutora. Se grabaron de forma separada las conversaciones de estos chicos y chicas, ambos ajenos a la manipulación experimental y unos jueces, también ajenos, analizaron dicho material, encontrando que los chicos que creían que estaban hablando con chicas atractivas se mostraban más sociables, extravertidos y afectuosos que aquéllos que creían que lo hacían con chicas poco atractivas. Más interesante es aún el resultado que mostraba en las chicas el mismo patrón de respuesta, es decir, aquellas que hablaban con chicos que creían que eran atractivas se mostraban más sociables, afectuosas y extravertidas. Esta conducta puede explicarse como una reacción a la conducta de sus interlocutores. De esta manera, los chicos que hablaban con chicas supuestamente atractivas, acababan hablando con chicas que se comportaban realmente de forma atractiva, confirmándose de esta manera su idea inicial.";1





4;3;18;"Las investigaciones de Rosenberg y colaboradores han mostrado que las dos dimensiones evaluativas básicas a lo largo de las cuales se tiende a percibir a los demás son";


4;3;18;1;"Competencia intelectual y competencia social."


4;3;18;2;"Capacidad y esfuerzo."


4;3;18;3;"Positiva y negativa."


-"La dimensión o criterio que las personas utilizamos con mayor frecuencia para asociar rasgos es la dimensión 'evaluativa'. Osgood y colaboradores (1957), utilizando la técnica del diferencial semántico, pidieron a los participantes en su estudio que indicaran en qué punto de diferentes escalas bipolares (por ejemplo, feliz-triste, bueno-malo, fuerte-débil, afectuoso-frío, etc.) se situaban diferentes estímulos (objetos y personas). Analizando las respuestas, Osgood y colaboradores encontraron que tres dimensiones eran suficientes para explicar la mayoría de las calificaciones: evaluación (bueno-malo), potencia (fuerte-débil) y actividad (activo-pasivo), siendo la primera la de mayor importancia.


Posteriores investigaciones han ratificado la importancia de la dimensión evaluativa. Rosenberg y cols. (Kim y Rosenberg, 1980; Rosenberg y cols., 1968) han defendido de hecho que la única dimensión que en sus estudios aparece en las teorías implícitas de todos los participantes es, precisamente, la dimensión evaluativa. Sin embargo, estas mismas investigaciones también les han llevado a considerar que la dimensión evaluativa se subdivide en diferentes tipos de contenido evaluativo. Así, Rosenberg y cols. (1968), encontraron que los sujetos diferenciaban claramente entre 'competencia social' y 'competencia intelectual'. Cada una de estas dimensiones tiene un extremo positivo y otro negativo. Así, en competencia social en el polo positivo estarían atributos como 'sociable y sincero' y en el negativo 'huraño y frío'. En competencia intelectual, en el polo positivo estarán rasgos como 'resuelto y, perseverante' y en el negativo 'irresponsable, frívolo'.";1








5;1;1;"Imagínese que se encuentra al dueño de un supermercado discutiendo con una persona, pero no puede oír cuál es la causa de la discusión. Alguien le dice que dicha persona tiene problemas con las drogas. Según la investigación de Echebarría y colaboradores (1992), lo más probable es que su explicación de las razones de la discusión";


5;1;1;1;"No se vean afectadas por dicha información."


5;1;1;2;"Se vean afectadas, pues se ha activado un esquema."


5;1;1;3;"Se vean afectadas sólo si Vd. tiene actitudes muy negativas hacia los drogadictos."


-"La investigación de Echebarría y cols. (1992) mostró que la explicación dada por los participantes en el estudio de las razones de la discusión se vio afectada por el hecho de haberle dicho que se trataba de una persona con problemas de drogas. Concretamente, en ese estudio la mitad de los sujetos recibió una descripción de la situación semejante a la que aparece en el enunciado de la pregunta.Cuando se les preguntó por las posibles causas de la discusión, este grupo consideró que la causa más probable de la discusión era que habían pillado al cliente robando y los adjetivos utilizados para describir a la persona eran 'egoísta', 'agresivo', 'nervioso' o 'desesperado'. En cambio, la otra mitad de los participantes recibió una descripción de la situación en la que no se mencionó nada relativo a las drogas, sino que se hablaba de 'una persona discutiendo'. En este caso, los resultados mostraron que las razones provocadoras de la discusión imaginadas por los sujetos con mayor probabilidad fueron que el cliente había comprado un producto deficiente o muy caro. Al describir al cliente utilizaban calificativos como 'una persona con fuerte carácter' y 'defensor de sus intereses como consumidor'.


Como muestra esta investigación, la percepción de una misma situación varía en función de la representación mental (o esquema) que se ha activado en la mente de los diferentes perceptores (persona versus drogadicto).";2





5;1;2;"Según Leyens y Dardenne (1996), la cognición social es social porque";


5;1;2;1;"Tiene un origen social."


5;1;2;2;"El conocimiento es socialmente compartido."


5;1;2;3;"Las dos respuestas anteriores son correctas."


-"Según Leyens y Dardenne (1996), la cognición social es social, además de por los contenidos que estudia, porque tiene un origen social y porque el conocimiento es socialmente compartido. Una ilustración del origen social de la cognición puede verse en el uso que diferentes culturas hacen de los rasgos de personalidad. Así, la tendencia a percibir a los demás y a uno mismo en función de estos rasgos (timidez, inteligencia, extroversión, sinceridad, etc.) es algo muy frecuente en la cultura occidental, pero no en la oriental. Por ejemplo, Cousins (1989) encontró que, respondiendo a la pregunta ¿Quién soy yo?, los estadounidenses utilizaban cuatro veces más rasgos de personalidad que los japoneses (quienes, por su parte, empleaban sobre todo roles y situaciones -padre, hijo, comerciante, anciano- para autodescribirse).


Asimismo, el conocimiento tiene un origen sociocultural, pues es algo compartido por los grupos sociales. Un buen ejemplo de esta perspectiva es la teoría de las representaciones sociales de Moscovici (1988). Las representaciones sociales son ideas, pensamientos, imágenes y conocimientos que los miembros de una colectividad comparten. Aunque estas representaciones estén a menudo localizadas en las mentes de hombres y de mujeres, también lo están 'en el mundo' y como tal, pueden examinarse separadamente. Las representaciones sociales cumplen dos funciones: ayudan al individuo a dominar y darle sentido a la realidad y facilitan la comunicación. Así, por ejemplo, en nuestra sociedad aunque muy poca gente conoce con profundidad la teoría psicoanalítica, ésta ha pasado de ser una teoría psicológica a ser algo del dominio público. Prácticamente todo el mundo utiliza, aunque no necesariamente en su correcto sentido, los conceptos psicoanalíticos para interpretar lo que sucede a su alrededor y para comunicarse con los demás (Moscovici, 1961).";3





5;1;3;"'Cada individuo construye sus propias estructuras cognitivas a partir de las interacciones con su entorno físico y social'. Esta afirmación representa";


5;1;3;1;"La perspectiva individual en cognición social."


5;1;3;2;"La perspectiva social ."


5;1;3;3;"La perspectiva situacionista."


-"La perspectiva individual en cognición social concibe que cada individuo construye sus propias estructuras cognitivas a partir de las interacciones con su entorno físico y social. Las representaciones mentales serían el resultado de las experiencias pasadas del individuo, dependiendo tanto del funcionamiento de su sistema cognitivo (algo estrechamente vinculado a la etapa evolutiva en que se encuentre), como de sus propias experiencias personales, de manera que son en una proporción considerable, idiosincrásicas. Esta perspectiva constituye el enfoque dominante en la Psicología Social estadounidense, y hace hincapié en el individuo y en sus procesos psicológicos, defendiendo que la función principal del conocimiento social es manejar la enorme cantidad de información que recibimos continuamente.


La perspectiva social, predominante en la Psicología Social europea, enfatiza la dimensión social del conocimiento: éste es social por los contenidos que estudia, porque tiene un origen social y porque el conocimiento es socialmente compartido. La persona no construye su conocimiento del mundo para tener una visión lo más exacta posible sobre la realidad, sino que lo construye para planificar y controlar la acción. Por eso, lo que puede parecer inexacto, quizás sea algo tremendamente útil para el individuo.";1





5;1;4;"Cuando afirmamos que los estereotipos pueden concebirse como vínculos asociativos entre un nódulo que representa a un grupo social y varios rasgos y/o evaluaciones, suponemos";


5;1;4;1;"Una concepción de los estereotipos como esquemas."


5;1;4;2;"Una concepción de los estereotipos como redes asociativas."


5;1;4;3;"Una concepción de los estereotipos como prototipos."


-"Una de las aplicaciones más claras de la concepción de redes asociativas al campo psicosocial puede verse en algunas aproximaciones existentes en el estudio de los estereotipos. Estos, con frecuencia han sido definidos como vínculos asociativos entre un nódulo que representa a un grupo social y varios rasgos y/o evaluaciones. Los vínculos permiten la extensión de la activación, de manera que siempre que nos encontráramos o pensáramos sobre un miembro de cierto grupo podrían activarse los rasgos y evaluaciones estereotípicas. Así, Gaertner y McLaughlin (1983) encontraron que los sujetos de raza blanca respondían más rápidamente a rasgos positivos después de recibir la palabra 'blanco' que después de recibir 'negro'. Por su parte, Devine (1989) sostiene que prácticamente todas las personas hemos aprendido a asociar grupos sociales con atributos estereotípicos consensuados, aunque quienes carecen de prejuicios no estén de acuerdo con esos estereotipos. Esto es, resulta muy difícil que un ciudadano español medio no haya oído machaconamente desde su infancia expresiones negativas referidas a las personas de raza gitana. Sin embargo, también es posible que esa persona, cuando adulta, comparta en mayor o menor medida esas creencias estereotípicas. Según Devine, mientras que los estereotipos se activan de manera automática, las creencias lo hacen de forma controlada. En sus estudios, personas a quienes se había primado subliminalmente con palabras relacionadas con el estereotipo existente en Estados Unidos hacia los negros, interpretaban una conducta ambigua como hostil. Tanto en el estudio de Devine como en el de Gaertner y McLaughlin este patrón de resultados era igual en las persona altas y bajas en creencias prejuiciosas. Parece, por tanto, que la activación de los estereotipos se realizaría, al menos inicialmente, de manera automática, dado que en la mente de las personas estarían redes asociativas que vinculan los rasgos estereotípicos con el grupo en cuestión.";2





5;1;5;"Los esquemas se diferencian de las redes o mecanismos asociativos en";


5;1;5;1;"Los esquemas son representaciones a gran escala con una estructura interna significativa mientras que los mecanismos asociacionistas suponen la existencia de nódulos sin estructura interna."


5;1;5;2;"Los esquemas suponen una concepción 'de abajo hacia arriba' y las redes asociativas 'de arriba hacia abajo'."


5;1;5;3;"El significado de un concepto u observación simple no varía dependiendo del esquema en el que aparece, mientras que sí lo hace cuando pertenece a redes asociativas distintas."


-"Mientras que los mecanismos asociacionistas suponen la existencia de nódulos básicos sin estructura interna, de manera que los significados más amplios se construyen combinando nódulos, en un proceso de abajo hacia arriba, los esquemas, que tienen su origen en la psicología gestáltica y en la concepción sobre formación de impresiones de S. Asch son, en cambio, representaciones a gran escala con una estructura interna significativa. 


Un concepto u observación simple adquieren significados diferentes si están en distintos esquemas, pues es el esquema el que otorga significado a las partes constituyentes en un proceso de arriba hacia abajo. Por ejemplo, la mayoría de nosotros tenemos una representación mental de lo que significa 'andaluz', que es una generalización o abstracción de la variada información que hemos recibido al respecto. Los elementos que forman parte de este esquema (supongamos, entre otros: 'abiertos', 'amantes de su tierra', 'hombres del sur'), tienen un significado peculiar dentro de ese esquema; así, 'amantes de su tierra', por ejemplo, tiene un significado diferente cuando aparece dentro del esquema 'vasco' o 'catalán', en los que también suele aparecer (Javaloy y cols., 1990).";1





5;1;6;"Juan es una persona muy atractiva físicamente, mientras que Antonio tiene un físico corriente (no es muy atractivo pero tampoco es feo). ¿Quién de los dos es más probable que utilice un esquema del Yo basado en el atractivo físico?";


5;1;6;1;"Juan."


5;1;6;2;"Antonio."


5;1;6;3;"Los dos en igual medida."


-"Unas estructuras cognitivas fácilmente accesibles son aquellas que tienen que ver con nosotros mismos, dado que se trata de información que es activada con frecuencia y, por tanto, es posible que además hayan sido activadas en un pasado reciente. Según Markus y Zajonc (1985) cada persona tiene, en relación consigo misma, concepciones relativamente claras en algunas áreas y menos claras en otras. Así, puede haber un individuo a quien, cuando se le pregunta si es trabajador, responde de forma rápida y rotunda, mientras que cuando se le pregunta si es cariñoso duda y tarda más en responder (independientemente de que conteste afirmativa o negativamente). Es probable que seamos esquemáticos del Yo en una dimensión si ésta es importante para nosotros y si ocupamos una posición extrema en ella (Markus, 1977). Por ejemplo, tanto una persona que sea muy trabajadora como otra que sea muy holgazana es más probable que sean esquemáticas del Yo en la dimensión trabajoque una tercera persona que ocupe una posición intermedia.


Por tanto, en este caso es probable que sea más esquemático del Yo en atractivo físico la persona muy atractiva, Juan, pues ocupa una posición extrema en esa dimensión, que la que ocupa una posición más intermedia en el continuo atractivo físico (Antonio).";1





5;2;7;"El enfoque de los prototipos:";


5;2;7;1;"Presta atención al peso o importancia que cada característica tiene según su grado de asociación con la categoría."


5;2;7;2;"Enfatiza la organización jerárquica de las estructuras cognitivas."


5;2;7;3;"Las dos respuestas anteriores  son correctas."


-"Tanto lo indicado en la alternativa -a- como en -b- es correcto.


Un prototipo se define como un 'conjunto abstracto de características comúnmente asociadas con los miembros de una categoría, teniendo cada característica un peso asignado de acuerdo con el grado de asociación que tenga con la categoría' (Cantor, 1981, 27). Así, el prototipo de 'andaluz' contendría numerosas características, unas más definidoras de esta categoría ('gracioso', 'abierto') que otras ('seguro de sí').


Una de las principales aportaciones del enfoque de los prototipos es el énfasis que se pone en la organización jerárquica de estas estructuras cognitivas (Cantor y Mischel, 1979), de manera que las categorías se situarían en diferentes niveles de generalidad, incluyéndose unas en otras. Por ejemplo, dentro de la categoría andaluz, una persona puede establecer dos grandes subcategorías: andaluces orientales (más cerrados y serios) y occidentales (más abiertos y divertidos); a su vez, dentro de cada uno de estos subgrupos puede tener otras múltiples divisiones (en virtud de la provincia concreta de pertenencia, por ejemplo).";3





5;2;8;"La activación de una representación depende básicamente, según Higgins (1996), de su";


5;2;8;1;"Accesibilidad, aplicabilidad y saliencia."


5;2;8;2;"Accesibilidad y frecuencia de uso previo, pero no de la saliencia."


5;2;8;3;"Aplicabilidad y saliencia, pero no de la accesibilidad."


-"Según Higgins (1996) la activación de una representación depende básicamente de su accesibilidad y aplicabilidad, así como de la saliencia.


Por accesibilidad se entiende 'el potencial de activación del conocimiento disponible'. Esto es, hay cierto conocimiento que tiene una probabilidad de activación mayor que otro. Esta probabilidad de activación, a su vez, depende de lo recientemente que haya sido utilizado ese conocimiento, de su frecuencia de uso y de ciertas características propias de la información. 


La aplicabilidad se refiere a la relación entre las características del conocimiento almacenado y las características observadas en el estímulo. Cuanto mayor es la superposición entre ambos tipos de características, mayor es la aplicabilidad del conocimiento al estímulo y mayor es la probabilidad de que el conocimiento sea activado en su presencia.


Por último, la saliencia refleja la idea de que no todas las características de un estímulo reciben, en un momento concreto, la misma atención. La saliencia es algo que ocurre en el momento mismo de la exposición al estímulo, que guía la atención de manera selectiva hacia algún aspecto específico de él, sin que haya una predisposición previa por parte del perceptor hacia cierto tipo de estímulos. La saliencia tiene que ver con propiedades de la situación estimular, no con propiedades del perceptor (por ejemplo, metas, expectativas o accesibilidad).";1





5;2;9;"Imagínese que en Vd. se preactiva el constructo cognitivo 'inteligencia'. Una vez preactivado ese constructo cognitivo, ¿influirá inevitablemente en todo lo que Vd. perciba a continuación?";


5;2;9;1;"Si."


5;2;9;2;"Sólo si Vd. considera que es aplicable a lo percibido."


5;2;9;3;"Sólo si Vd. considera que es consistente con lo percibido."


-"La aplicabilidad se refiere a la relación entre las características del conocimiento almacenado y las características observadas en el estímulo. Cuanto mayor es la superposición entre ambos tipos de características, mayor es la aplicabilidad del conocimiento al estímulo y mayor es la probabilidad de que el conocimiento sea activado en su presencia. Por ejemplo, Banaji y cols. (1993) encontraron que aunque unos determinados constructos estuvieran preactivados y fueran potencialmente aplicables a una serie de conductas, algo vagas, realizadas por una persona, esos constructos no eran utilizados si no se ajustaban a la categoría social de pertenencia de la persona estímulo. Así, cuando el constructo 'dependiente' era preactivado, aunque éste fuera potencialmente aplicable a la conducta percibida, en realidad sólo era aplicado cuando la persona estímulo era mujer, no cuando era hombre (esto es, pertenecía a una categoría social a la que se aplica de manera estereotípica el rasgo 'dependencia').


Por otra parte, la aplicabilidad no debe confundirse con la consistencia. Un constructo cuyas características sean inconsistentes con las del estímulo puede tener mayor aplicabilidad al estímulo que un constructo cuyas características sean irrelevantes. Por ejemplo, una conducta deshonesta es inconsistente con la categoría 'honesto', pero comparte la dimensión de honestidad. Así, si se preactiva un constructo inconsistente puede producir un efecto de contraste, pues puede utilizarse como criterio de comparación, cosa que no ocurriría con un constructo irrelevante.";2





5;2;10;"Según el enfoque de los prototipos, la consideración de un estímulo como integrante de una determinada categoría o grupo, depende de";


5;2;10;1;"Que presente una serie de características necesarias y suficientes que comparten todos los integrantes de la categoría."


5;2;10;2;"La utilidad que tenga para el perceptor calificarlo como integrante de la categoría: cuanto mayor sea la utilidad, más fácilmente será calificado como miembro de la categoría."


5;2;10;3;"Del juicio de semejanza que se haga respecto al prototipo de la categoría (el promedio o ideal)."


-"La alternativa de respuesta -a- corresponde al planteamiento clásico o tradicional, no al de los prototipos. Tradicionalmente se pensaba que para etiquetar a un estímulo como integrante de una determinada categoría o grupo, ese estímulo debía presentar una serie de características necesarias y suficientes que compartían todos los integrantes de la categoría. Así, por ejemplo, para que un suceso sea clasificado como un 'juego', debería presentar una serie de elementos mínimos (supongamos los siguientes: 'ejercicio y sirve para divertirse'). Cualquier evento que presentara esas dos características sería calificado como juego; si faltara alguna de ellas (por ejemplo, alguien hace un ejercicio pero no se divierte) ya no se aplicaría esta representación mental.


Como alternativa al enfoque clásico de la categorización surgió la perspectiva de los prototipos, según la cual, la pertenencia a una categoría es algo probabilístico, más que de todo o nada. Los miembros de una categoría comparten cierto 'aire de familia', de manera que no todos los integrantes han de tener en común los mismos atributos. La probabilidad de categorizar a un estímulo como perteneciente a una u otra categoría depende del parecido que tenga con el prototipo de la categoría (el promedio o ideal).";3





5;2;11;"Una vez que una estructura cognitiva, por ejemplo un estereotipo, es accesible y aplicable a un estímulo";


5;2;11;1;"Se aplicará a él, de manera inevitable."


5;2;11;2;"Se aplicará a ese estímulo sólo si el perceptor, antes de la activación de esa estructura cognitiva, considera que es apropiado o relevante aplicar el conocimiento al estímulo."


5;2;11;3;"Se aplicará a ese estímulo si además, después de la activación de esa estructura cognitiva pero antes de su uso, el perceptor considera que es apropiado o relevante aplicar el conocimiento al estímulo (susceptibilidad estimada de utilización)."


-"Higgins (1996) diferencia entre aplicabilidad, o 'bondad del ajuste' utilizando la terminología de Bruner (1957), y la susceptibilidad estimada de utilización,(judged usability), que es el grado en el que el perceptor considera apropiado o relevante aplicar el conocimiento al estímulo. La susceptibilidad estimada de utilización es importante porque influye en si el conocimiento activado se utilizará realmente o no. Así, aunque la información almacenada esté activada, debido a su accesibilidad y aplicabilidad a un estímulo, puede que no se utilice conscientemente si se percibe como irrelevante o inapropiada. Por ejemplo, las personas sin prejuicios intentarán no utilizar la información estereotípica al juzgar a los demás cuando la situación permite realizar juicios de 'susceptibilidad estimada de utilización' (Devine, 1989), juicios que están bajo el control de la persona. La susceptibilidad estimada de utilización ocurre después de la activación del conocimiento, pero antes de su uso.";3





5;2;12;"La 'saliencia', como factor que influye en la activación de las estructuras cognitivas, depende de";


5;2;12;1;"Características de la situación estimular."


5;2;12;2;"Características del receptor, previas a la situación estimular (por ejemplo, expectativas)."


5;2;12;3;"Características del receptor, pero que se generan en la propia situación estimular."


-"La saliencia refleja la idea de que no todas las características de un estímulo reciben, en un momento concreto, la misma atención. La saliencia es algo que ocurre en el momento mismo de la exposición al estímulo, que guía la atención de manera selectiva hacia algún aspecto específico de él, sin que haya una predisposición previa por parte del perceptor hacia cierto tipo de estímulos. La saliencia tiene que ver con propiedades de la situación estimular, no con propiedades del perceptor (por ejemplo, metas, expectativas o accesibilidad). Un objeto de la percepción o del pensamiento puede ser saliente debido a sus propiedades absolutas (prominencia natural) o a  sus propiedades en comparación con las propiedades de otros objetos que se encuentren en la situación (distintividad comparativa). Así, por ejemplo, si vemos a dos personas hablar entre sí, pero una de ellas está en una posición que es más fácilmente observable desde el lugar en que nos encontramos, eso hará que esa persona sea más saliente (Taylor y Fiske, 1975, exp. 1). Asimismo, las características visibles de los estímulos (aspecto físico, edad, raza, sexo o  atractivo físico) suelen ser más prominentes que características menos visibles (como el estado de ánimo o el nivel de inteligencia).


Respecto a la distintividad comparativa, las propiedades de un estimulo que, por la razón que sea (novedad, rareza), lo diferencian de los demás estímulos presentes en la situación, también lo hacen saliente. Por ejemplo, Taylor y cols. (1978) encontraron que esto ocurría cuando un hombre (o una mujer) y una persona de raza blanca (o una de raza negra) estaban en minoría dentro de un grupo, siendo la mayoría del otro sexo o raza. McGuire y cols. (1979) también encontraron que esto era cierto en el caso de la autopercepción. Por ejemplo, es más probable que un niño varón se perciba en términos de su género cuando sólo tiene hermanas que cuando tiene hermanos y hermanas.";1





5;3;13;"El heurístico de disponibilidad consiste en";


5;3;13;1;"Otra forma de denominar a la accesibilidad de las estructuras cognitivas."


5;3;13;2;"Una estimación de la frecuencia o probabilidad de un evento en función de la facilidad con que ejemplos o asociaciones vienen a su mente."


5;3;13;3;"Disponer de mucha información a la hora de resolver un problema."


-"Tversky y Kahneman (1973) consideran que un individuo utiliza 'el heurístico de disponibilidad siempre que estima la frecuencia o probabilidad en función de la facilidad con que ejemplos o asociaciones vienen a su mente'.


No es lo mismo que lo que se denomina 'accesibilidad': el heurístico de disponibilidad es una experiencia subjetiva (Higgins, 1996). Esto es, es el juicio consciente de que determinadas instancias de una categoría son más fáciles de activar lo que hace que se estime una mayor frecuencia de esas instancias. Esta distinción puede quedar más clara considerando el experimento de Schwarz y cols. (1991). En un estudio que trataba supuestamente sobre 'memoria autobiográfica' se les pidió a los participantes que describieran situaciones en las que se habían comportado de manera asertiva y segura. A la mitad de los sujetos se les pidió que describieran 6 ejemplos de esas situaciones, y a la otra mitad que describieran 12 ejemplos. Un estudio previo había mostrado que generar 6 ejemplos de un tipo de conducta es experimentada como una tarea más fácil que generar 12. De acuerdo con el heurístico de disponibilidad, los resultados mostraron que los participantes que recordaban 6 ejemplos de conducta asertiva se consideraron a sí mismos como más asertivos que los sujetos que recordaban 12, a pesar de que estos últimos recordaban más conductas asertivas. Así, pues, este efecto puede explicarse mejor por el heurístico de disponibilidad que por un efecto directo de la accesibilidad.";2





5;3;14;"El conocimiento activado influye en la interpretación de los estímulos que se perciben";


5;3;14;1;"Sólo cuando se trata de estímulos ambiguos."


5;3;14;2;"Sólo cuando se trata de estímulos respecto a los que se carece de información."


5;3;14;3;"Aunque se trate de estímulos ambíguos y se carezca de información sobre ellos."


-"El conocimiento activado influye, en general, en la interpretación de todos los estímulos que se perciben, aunque lo haga especialmente cuando se trata de estímulos ambiguos o respecto a los que se carece de información. Por ejemplo, la investigación de Darley y Gross (1983), en la que los participantes veían un video de una niña de 9 años (Hannah), mostró que las expectativas previas de los perceptores (creer que Hannah era de familia pobre o rica) influían en los juicios cuando se trataba de una situación ambígua (no se veía en la película cómo era el rendimiento de la chica en un test de inteligencia). 


Sin embargo, también cuando la información es mucho menos ambigua los conocimientos activados influyen en su interpretación. Por ejemplo, Jacobs y Eccles (1992) encontraron que las creencias género-estereotípicas de las madres predecían las evaluaciones de las capacidades de sus propios hijos e hijas. Así, en la medida en que las madres creían que los niños en general tienen mejores aptitudes matemáticas que las niñas, consideraban que sus hijos eran mejores en matemáticas que sus hijas, aunque la realidad mostrara lo contrario.";3





5;3;15;"El error de sobreinclusión categorial, que consiste en identificar como miembro de una categoría a un elemento que no lo es, se da más a menudo en el caso de categorías";


5;3;15;1;"Que poseen una valoración negativa para el perceptor."


5;3;15;2;"Que poseen una valoración positiva para el perceptor."


5;3;15;3;"Que poseen una valoración neutral para el perceptor."


-"El denominado error de sobreinclusión categorial, que consiste en identificar como miembro de una categoría a un elemento que no lo es, refleja la importancia de los valores en la percepción. Tajfel (1972) revisó varios estudios realizados sobre el tema y encontró que el error de sobreinclusión se daba más a menudo en el caso de categorías que poseían una valoración negativa para el perceptor. Por ejemplo, cuando a un grupo de personas se les pidió que, viendo fotografías, identificaran los rostros de quienes eran judíos, se encontró que quienes tenían prejuicios hacia este grupo obtenían una tasa de aciertos mayor que quienes no los tenían. Esta mayor tasa de aciertos se debía a que las personas prejuiciosas cometían errores de sobreinclusión, esto es, en caso de duda decían que alguien era judío, aunque no lo fuera. Es como si estos sujetos prefirieran cometer el error de que un no-judío fuera calificado como tal que el error de que un verdadero judío pasara desapercibido.";1





5;3;16;"El conocimiento activado puede influir en el recuerdo de la información";


5;3;16;1;"Sólo si es activado antes de recibir la información."


5;3;16;2;"Sólo si es activado después de recibir la información."


5;3;16;3;"Tanto si es activado antes como después de recibir la información"


-"El conocimiento activado influye en la información que es recordada. Esta influencia puede ocurrir en dos momentos distintos. En primer lugar, el conocimiento activado influye en la atención y en cómo se procesa la información, lo que a su vez afecta a cómo se recuerda, esto es, aquello a lo que no se le presta atención es probable que no se recuerde. En el estudio de Cohen (1977), por ejemplo, los sujetos recordaban detalles de la película acordes con el conocimiento que había sido activado (camarera vs. bibliotecaria).  


No obstante, también el conocimiento activado puede influir una vez que ha sido recibida la información, en la fase de recuperación. En la investigación de Snyder y Uranowitz (1978), los sujetos leían una pequeña biografía sobre una mujer, llamada Betty K.; en la biografía no se decía nada sobre su orientación sexual. Una vez finalizada la lectura, a unos participantes se les dijo que Betty K. era lesbiana, a otros que era heterosexual, y a un tercer grupo no se les dijo nada al respecto. Después de esto a los participantes se les presentaban una serie elementos y se les preguntaban si habían aparecido o no en el relato. Los resultados mostraron que a quienes se les había dicho que Betty K. era lesbiana cometían más errores consistentes en señalar como correctos items relacionados con la homosexualidad, pero que en realidad no habían aparecido en el relato.";3





5;3;17;"En la investigación de  Hamill, Wilson y Nisbett (1979) cuando a los participantes se  les presentó una descripción muy llamativa de un guardia de prisiones que era muy violento y después se les proporcionaron datos estadísticos que indicaban que se trataba de un guardia raro o excepcional,  los participantes";


5;3;17;1;"Consideraron la segunda información e ignoraron la primera"


5;3;17;2;"Dieron igual peso a los dos tipos de información"


5;3;17;3;"Tendieron a darle un mayor peso a la primera información, infrautilizando la segunda."


-"En el estudio de Hamill, Wilson y Nisbett (1979) se presentó a los sujetos un video en el que se entrevistaba a un guardia de prisiones. En unos casos el guarda se mostraba extraordinariamente compasivo, partidario de la rehabilitación. En otros defendía que los prisioneros eran auténticos 'animales' que sólo serían controlados por la fuerza. Se manipuló también el 'Tipismo' o grado de representatividad del guardia entrevistado, de tal forma que a algunos grupos no se les proporcionaba información alguna, a otros se les decía que el guardia entrevistado en el video era bastante representativo de los guardias de prisiones en general y, finalmente, a otros grupos se les decía que el guardia era 'atípico'. En concreto, la información que estos últimos sujetos recibían era del tipo siguiente: 'es uno de los 3 ó 4 guardias más humanos -o inhumanos- de los 60 que hay en la prisión'. Se les pidió a los sujetos que indicaran cómo creían ellos que serían los guardias de prisiones en general. Parece lógico pensar que la información sobre 'tipismo' debería haber influido en los juicios de los sujetos. Pese a ello, se encontró que en las tres condiciones de esta variable los participantes realizaron esencialmente las mismas inferencias sobre los 'guardias de prisión en general'. En otras palabras, los sujetos que veían el video en el que el guardia se mostraba más compasivo y humano mostraban una actitud más positiva hacia los guardias de prisiones en general, mientras quienes habían visto la entrevista con el guardia que se mostraba cruel e inhumano manifestaban actitudes más negativas. El resultado relevante en este caso es la nula influencia de la información sobre el grado en que el guardia que se mostraba en el video representaba al resto de sus compañeros de profesión.";3





5;3;18;"En un conocido estudio de Tversky y Kahneman (1982) se presentaba una descripción de una chica, Linda, que coincidía con el prototipo de 'feminista'. Después se les preguntaba a los sujetos por las probabilidades que a su juicio había de que 1) Linda fuera feminista, 2) Linda trabajara en un banco, 3) Linda fuera feminista y trabajara en un banco. Los resultados mostraron que los sujetos, utilizando el heurístico de representatividad, cometían la 'falacia de la conjunción' y  sobreestimaban la probabilidad de ocurrencia de la opción";


5;3;18;1;"1."


5;3;18;2;"2."


5;3;18;3;"3."


-"En ocasiones las personas necesitamos calcular probabilidades conjuntas, esto es, la probabilidad de que dos hechos ocurran al mismo tiempo. Por ejemplo, ¿qué probabilidad hay de que encuentre trabajo al acabar la carrera y de que el trabajo me guste? Para calcular estas probabilidades se multiplican las probabilidades de ocurrencia de cada hecho por separado. Esto explica que la probabilidad conjunta sea siempre menor que la probabilidad del hecho menos probable. Sin embargo, bajo ciertas circunstancias, la gente predice mayor probabilidad de ocurrencia de hechos conjuntos que de cada hecho por separado, lo cual es conocido como la falacia de la conjunción. Tversky y Kahneman (1982) presentan diversos estudios que ilustran esta falacia. En uno de ellos a los sujetos se les presentó una descripción de una chica, Linda, que era representativa de una activista feminista y poco representativa de las empleadas de banca (se decía: 'Linda tiene 31 años, está soltera, suele decir lo que piensa y es brillante. Se ha licenciado en Filosofía. Como estudiante estuvo muy preocupada por los temas de discriminación y de justicia social y también participó en manifestaciones antinucleares'). Se les pidió a los participantes que estimaran, entre otras, las siguientes probabilidades: 1) de que Linda fuera feminista; 2) de que Linda fuera empleada de banca; 3) de que Linda fuera feminista y (además) empleada de banca. Conforme a la falacia de la conjunción la probabilidad estimada por los sujetos en la tercera condición fue mayor que en la segunda. Este resultado ha sido explicado apelando al heurístico de representatividad: la gente ve tan claro que Linda es representativa de las feministas que ignora el hecho de que se le está preguntando no sólo por esa probabilidad, sino por la de que a la vez sea empleada de banca";3








6;1;1;"En el modelo de atribución causal de Heider se postula que";


6;1;1;1;"El proceso atributivo, una vez puesto en marcha, desemboca en una atribución interna o externa, en función del análisis de los elementos de información relevantes."


6;1;1;2;"l proceso atributivo depende del estilo atributivo característico de cada persona, es decir, de su forma de hacer atribuciones: algunas personas siempre se inclinan por las causas internas mientras que otras recurren a las externas."


6;1;1;3;"la distinción fundamental es la que se establece entre causas estables e inestables."


-"Heider considera la atribución causal como algo básico en el funciona-miento psicológico de las personas. Cree que éstas buscan las 'causas' de los sucesos que ocurren a su alrededor. Tienen especial relevancia los sucesos que resultan extraños o se salen de la norma. Según Heider, la explicación, lejos de ser aleatoria, sigue unas reglas de inferencia de sentido común. Ante la conducta de una persona, dichas reglas exigen que se analice en primer lugar la 'capacidad' de esa persona para realizar la conducta en cuestión y, a continuación, su 'motivación', es decir, el querer realizarla. Para inferir la 'capacidad' puede ser útil conocer la dificultad de la tarea. La 'motivación' se evalúa a partir del deseo de realizar el esfuerzo ('intención') o de hacerlo con la intensidad requerida ('exerción').


En resumen, el proceso atributivo arranca con la observación de una conducta que, por suponer la ruptura de expectativas previas, llama la atención de alguien. Finaliza cuando se cree haber encontrado la causa que lo produjo. Hay dos tipos principales de causas, según Heider: internas y externas. Considera que las primeras, también denominadas personales, radican en el actor, en algo propio o peculiar de él, como un rasgo de personalidad, una disposición o inclinación, una actitud. Por el contrario, las segundas, también denominadas ambientales, pertenecen a algo propio del contexto, como las características de la situación, de la estructura social o de la cultura. 


Pues bien, según Heider la atribución depende del análisis que realiza la persona. Así, será a causas internas cuando el análisis deja claro que la conducta en cuestión era posible para el actor (éste tenía la capacidad para hacerla) y, además, quería realmente llevarla a cabo (tenía la motivación adecuada). Será externa o ambiental cuando la conducta supera la capacidad del actor o éste no pretendía realizarla. No influye para nada las características de la persona que realiza la atribución.";1





6;1;2;"La relevancia hedónica";


6;1;2;1;"es un sesgo que hace aumentar la probabilidad de que se produzca una atribución interna o disposicional."


6;1;2;2;"es un sesgo que consiste en valorar sólo los aspectos positivos de la atribución."


6;1;2;3;"es una característica de cualquier proceso atributivo."


-"'Relevancia hedónica' es la expresión que utilizan Jones y Davis para referirse a lo que sucede cuando una conducta nos afecta directamente. Por ejemplo, alguien roza nuestro coche al intentar entrar en una plaza de aparcamiento, o critica públicamente un trabajo que resulta ser nuestro. 


La relevancia hedónica fomenta las atribuciones internas (Jones y Davis llaman a éstas 'inferencias correspon-dientes'). Por afectar de manera directa a la persona que realiza la atribución, produce una movilización afectiva que hace disminuir el número de efectos no comunes que esta persona percibe.


Dicho con otras palabras, consideraremos más descuidado o chapucero al conductor que, al entrar en una plaza de aparcamiento, roza nuestro coche, que si hace lo mismo con otro coche diferente. Se trata, obviamente, de un sesgo, es decir, de algo que no proviene de un análisis lógico de la información sino de la operación de aspectos emocionales.";1





6;1;3;"Cuando una persona sobreestima la probabilidad de que los demás compartan sus juicios y puntos de vista, nos encontramos ante";


6;1;3;1;"un ejemplo del sesgo de personalismo."


6;1;3;2;"El error fundamental de atribución."


6;1;3;3;"Un ejemplo del consenso 'basado en el yo'."


-"Kelley, al formular su modelo de la covariación, habla de un consenso que se podría denominar 'muestral'. Es, literalmente, lo que piensa la mayoría de las personas de la sociedad. Kelley estaba convencido inicialmente de que este tipo de consenso no plantea ningún problema. Es decir, piensa que hay una coincidencia plena entre lo que piensa la mayoría de las personas de la sociedad y lo que cree un miembro individual de esa misma sociedad.


Sin embargo, los resultados de muchas investigaciones empíricas demuestran que eso no suele suceder. Por eso, frente al consenso 'muestral' se ha acuñado la expresión consenso 'basado en el yo'. Este es, ni más ni menos, la creencia o suposición de la persona individual sobre el o los comportamiento que cabe esperar en situaciones concretas. 


Pongamos un ejemplo. El consenso 'muestral' nos indica que muy pocas personas ayudan en una emergencia del tipo de las estudiadas por Latané y Darley. En cambio, individualmente las personas están convencidas de que la mayoría ayuda en ese tipo de situaciones.


A la hora de realizar atribuciones, lo que interesa, obviamente, es el 'consenso basado en el yo'. Por eso, en el modelo de Kelley apenas influía la información de consenso, y es que Kelley hablaba de consenso 'muestral'.";3





6;1;4;"Cuando nos enteramos que ese gran explorador que tanto admiramos es ciego, nuestra admiración por él todavía se hace mayor, debido, según Kelley, a la operación";


6;1;4;1;"De las diferencias actor-observador."


6;1;4;2;"Del principio atributivo de la desestimación."


6;1;4;3;"Del principio atributivo del aumento."


-"Heider hablaba de la 'dificultad de la tarea' en conexión con la 'capacidad' del actor. Es innegable que si, por una parte, sabemos que una persona ha realizado una tarea y, por otra, sabemos que la tarea implica una dificultad considerable, llegaremos a la conclusión de que la persona posee una elevada capacidad. Si se analiza el proceso lógico por el que se llega a esta deducción, se apreciará que la dificultad de la tarea funciona como una causa 'inhibidora' de su realización. Es decir, cuando una tarea es difícil, creemos que es asequible a muy pocas personas, o que exige un adiestramiento especial, o que incluso las personas experimentadas pueden fracasar en su realización si no le dedican la atención necesaria o no están suficientemente concentradas. En resumen, creemos que 'inhibe' o muestra una tendencia a inhibir su realización. 


Ya estamos en condiciones de comprender cómo funciona el principio atributivo del 'aumento'. Cuando en la producción de un efecto, en este caso, exploración de territorios desconocidos y peligrosos, intervienen causas 'inhibidoras', es decir, causas que tienden a bloquear el efecto, en este caso la ceguera, la atribución interna es más segura: en virtud del principio del aumento nosotros, como observadores, concluimos que el explorador ciego posee auténticas dotes de explorador.";3





6;1;5;"En general, la explicación de las conductas de otras personas se diferencia de la explicación de nuestras propias conductas, porque";


6;1;5;1;"Somos más exactos al tratar de explicar las conductas de otros que las nuestras propias."


6;1;5;2;"Atribuimos con mayor facilidad las conductas de otros a su forma de ser, a sus características y a sus disposiciones."


6;1;5;3;"Tenemos mayor capacidad para calibrar la auténtica influencia de la situación sobre las conductas y para realizar la atribución adecuada en cada caso."


-"Por heteroatribuciones se entiende generalmente la explicación causal de la conducta de los demás, mientras que el término 'autoatribuciones' se reserva para la explicación causal de las propias conductas. Pues bien, la investigación ha demostrado que, en general, las primeras tienen a ser internas y las segundas externas. 


Un ejemplo típico de investigación es el siguiente. Se pide a una persona que enumere las razones por las que elige a sus amigos. La respuesta habitualmente encontrada es una serie de razones que tienen que ver con las cualidades de esos amigos. Es decir, la atribución es externa. Pero si lo que se pide a la persona que exponga las razones por las su mejor amigo (o, para el caso, su hermano, su jefe, su subordinado) elige a sus amigos, la respuesta habitual será una lista de razones que tienen que ver con las características o la forma de ser de ese mejor amigo (hermano, jefe, subordinado). Es decir, la atribución es interna. 


Se pueden encontrar en la investigación ejemplos todavía más claros. Se pide a una persona que realice una determinada conducta a cambio de un incentivo. Generalmente la persona accede  a esta petición del investigador. Posteriormente se le solicita una explicación de por qué ha realizado la conducta. Al comparar estas explicacio-nes con las que dan unos observadores o personas que han sido testigos de todo el proceso, se encuentra que los actores, es decir, las personas que participan directamente en la experiencia, no creen que vayan a comportarse de igual forma en ocasiones similares en el futuro, mientras que los observadores sí que predicen comportamientos futuros similares de ese actor.";2





6;1;6;"Cuando alguien se empeña en considerar 'mentirosa' a una persona a quien ha pillado en una mentira, sin pararse a considerar las presiones de la situación que han podido llevarla a mentir, decimos que esa persona incurre";


6;1;6;1;"En el error 'último' de atribución."


6;1;6;2;"En el error fundamental de atribución."


6;1;6;3;"En el sesgo de personalismo."


-"El error fundamental consiste en una tendencia exagerada a explicar la conducta de los demás apelando a sus disposiciones internas de personalidad, a su carácter o temperamento o a su forma de ser. Se habla de una tendencia 'exagerada' porque implica negar la fuerza de la situación y en muchas ocasiones ello es, sencillamente, poco verosímil. 


El error fundamental ignora el contexto en el que se tiene lugar la conducta. Pasa por alto que existen muchas presiones situacionales que, sencillamente, no permiten a la persona comportarse de acuerdo con lo que piensa, con lo que siente o con sus auténticas convicciones. 


El error fundamental está muy extendido en las sociedades occidentales debido al énfasis tan fuerte que estas sociedades ponen en el control. Atribuir las conductas a las personas a sus cualidades internas es cogruente con estas creencias en el control. Por ejemplo, lanzarse a afirmar que una persona miente porque es 'mentirosa', en lugar de pararse a pensar si las presiones situacionales a las que está sometida son más o menos fuertes, implica creer que la persona goza de un control total sobre su conducta.";2





6;2;7;"Cuando un grupo se niega a reconocer los méritos de un grupo rival, diciendo, por ejemplo, que sus éxitos se deben a la suerte o a actuaciones tramposas, y/o se resiste igualmente a reconocer los errores y deméritos propios, alegando, por ejemplo, que son consecuencia de una mala racha o de prácticas tramposas del grupo rival, decimos que incurre";


6;2;7;1;"En el error fundamental de atribución."


6;2;7;2;"En el error 'último' de atribución"


6;2;7;3;"En el sesgo de relevancia hedónica."


-"El error 'último' de atribución es una pauta explicativa típica de las relaciones entre grupos. En realidad es una asimetría en la explicación. Para favorecer al propio grupo, se atribuyen los éxitos de éste a causas internas. Por ejemplo, cuando el grupo propio triunfa se habla de capacidad, de competencia. Para disculpar los errores del propio grupo se habla de mala suerte o, incluso, de la persecución o de la inquina de grupos rivales


Para perjudicar al grupo opuesto o rival, cuando sus éxitos no se pueden negar verosímilmente, se atribuyen a circunstancias externas. Se habla, en este sentido, de la suerte o incluso de la ayuda de otras personas. Por el contrario, sí se considera que sus fracasos expresan su incompetencia, la ausencia de auténticas cualidades positivas.


Se denomina error 'último' porque no se puede ir más allá en la discriminación entre grupos. Negarle al otro grupo la posibilidad de que sus éxitos sean auténticos implica que no se va nunca a admitir que pueda tener algo positivo.";2





6;2;8;"La estrategia de considerar excéntricas, psicológicamente inestables o desequilibradas a las personas que no siguen las normas sociales vigentes se puede considerar como un ejemplo de";


6;2;8;1;"Relevancia hedónica."


6;2;8;2;"Principio del mundo justo."


6;2;8;3;"Psicologización."


-"Una de las estrategias utilizadas por los regímenes autoritarios para deshacerse de los oponentes políticos es declararlos 'locos'. Sin llegar a estos extremos, la mayoría de los sistemas sociales 'castigan' a los desviados, a los marginales, atribuyéndoles características psicológicas negativas  'esenciales'. De esta forma, al mismo tiempo que explican y justifican la exclusión de estas personas incómodas, garantizan que el sistema social en sí no sea cuestionado.


Es a esta estrategia a la que se denomina 'psicologización'. Su mecanismo básico consiste en achacar los comportamientos de una persona exclusivamente a sus características psicológicas. Constituye un caso particular del error fundamental, cuyo alcance es más general. Al igual que el error fundamental, parece descansar sobre una base cultural. De hecho, es más frecuente en los países imbuidos por la llamada 'ética protestante'.";3





6;2;9;"En la aversión que muchas personas experimentan ante ciertos estigmas físicos (valga como ejemplo, entre los muchos que podrían ponerse, la obesidad excesiva), los psicólogos sociales ven la operación";


6;2;9;1;"De la función atributiva de defensa de la autoestima."


6;2;9;2;"De la función atributiva del autoensalzamiento."


6;2;9;3;"De la función atributiva de control."


-"Muchas de las atribuciones que realizan las personas intentan conseguir una sensación interna de control. Ello es visible, sin ir más lejos, en el error fundamental de atribución. Si se piensa que una persona que miente es 'mentirosa', o que una que copia en un examen es 'deshonesta', se pensará también que las personas gozan de un control total sobre lo que pueden y no pueden hacer.


Conviene advertir que en muchas ocasiones tener control (o creer que se tiene control) adquiere una importancia decisiva. Por ejemplo, creer que mediante el propio esfuerzo se puede controlar la aparición de ciertas enfermedades es lo que explica que las personas sigan dietas, hagan ejercicio físico o adopten medidas preventivas para evitar infecciones. 


Pero es curioso que también esa necesidad de creer en la existencia de control lleve a percibir negativamente a las personas que son víctimas de alguna desgracia o que adolecen de algún defecto. De hecho, al achacarles las causas de sus males, se consigue explicar éstos en cierta medida: son males que podrían haber sido evitados si se hubieran puesto los medios adecuados.


Se ve así cómo funciona la necesidad de control. Al creer que tanto esas desgracias como esos defectos son controlables, se cree que se podrán evitar si algún día se presentan. La aversión a la persona obesa se basa en la creencia de que esa obesidad es controlable y, por lo tanto, evitable.";3





6;2;10;"Cuando sabemos que vamos a interactuar con una persona, tendemos a creer que podremos averiguar fácilmente cómo es. Esta tendencia la interpretan los psicólogos sociales como el resultado de la operación";


6;2;10;1;"De la función atributiva de control."


6;2;10;2;"De la función atributiva de defensa de la autoestima."


6;2;10;3;"De la función atributiva del autoensalzamiento."


-"Muchas atribuciones se realizan para conseguir una sensación interna de control. Tener control (o creer que se tiene control) puede ser crucial. En relación con la prevención de enfermedades, por ejemplo, las creencias en el control explican que las personas sigan dietas, hagan ejercicio físico o adopten medidas preventivas para evitar infecciones. 


Veamos cómo funciona la necesidad de control en el caso de las relaciones interpersonales. Al interactuar con otras personas, necesitamos saber cómo se van a comportar, al menos en líneas generales. En cierta medida, los estereotipos (de género, de edad, de procedencia geográfica) sirven para esto, ya que dan pistas sobre el comportamiento probable de hombres y mujeres, jóvenes y viejos, de catalanes y andaluces. 


Sin embargo, para que las creencias sobre las otras personas se activen, debe haber una buena razón. Poco importará saber cómo es otra persona si no existen planes de interactuar con ella. Ahora bien, si esos planes existen, entonces la cuestión cambia y sí que interesa saber cómo es esa persona y cómo es previsible que se va a comportar.


Eso es lo que aparecía en el estudio de Miller y cols. (1978). En los casos en los que ls participantes en la experiencia sabían que iban a tener que competir en un juego con otra persona, hacían atribuciones más personales y mostraban tendencias más acusadas a creer que sabían cómo era la persona en cuestión. Esa era su forma de conseguir control en esa situación.";1





6;2;11;"El sesgo de autoensalzamiento, consistente en exagerar los propios logros o méritos, por ejemplo, el rendimiento en una tarea, tiende a producirse sobre todo cuando es difícil o improbable que dicho rendimiento se pueda evaluar de manera estricta. En cambio, ocurre justo lo contrario cuando se piensa que se va a examinar con detalle. Los psicólogos sociales interpretan esta curiosa inversión del autoensalzamiento como el resultado de la operación";


6;2;11;1;"De la función atributiva de defensa de la autoestima."


6;2;11;2;"De la función atributiva de control."


6;2;11;3;"De la función atributiva del autoensalzamiento."


-"Muchos sesgos atributivos sirven claramente para mantener o proteger el sentimiento de la propia valía, lo que habitualmente se llama 'autoestima'. Son paradigmáticos en este sentido los sesgos egocéntricos. Un buen ejemplo de sesgo egocéntrico lo constituye la atribución al yo (interna) de los propios resultados positivos y la atribución a factores externos de los negativos.


Pero también cumple esta función de autoestima la comunicación a otras personas de atribuciones cuidadosamente seleccionadas. Es lo que conoce con el nombre de 'presentación del yo'. En esta 'presentación del yo' se suelen hacer intentos de impresionar favorablemente a los demás para conseguir su aprobación. Para ello se relatan los propios logros conseguidos o se dan a conocer las buenas cualidades que se poseen.


Pero indudablemente ello exige que el contenido de la autorpesentación sea verosímil. En este sentido es en el que adquiere importancia el resultado obtenido por Arkin y cols. (1980).  Los participantes en su experiencia hacían autoatribuciones positivas de rendimiento en una tarea cuando la audiencia era no evaluadora, es decir, cuando no sabían que esa audiencia podía evaluar dicho rendimiento. En cambio, ante una audiencia evaluadora las autoatribuciones eran mucho menos positivas. Obviamente, en este segundo caso, una seria amenaza pendía sobre la autoestima de los participantes.";1





6;2;12;"Los medios de comunicación acaban de revelar que ese navegante excepacional, cuya gran habilidad le ha permitido batir todos los récords conocidos en la realización de largos viajes en solitario, pertenece a una familia acaudalada que ha financiado todas sus aventuras. Como consecuencia de estas revelaciones, sufre una grave pérdida de popularidad y pierde gran parte de la estima del gran público. Según Kelley, ello se debe a la operación";


6;2;12;1;"De las diferencias actor-observador."


6;2;12;2;"Del principio atributivo del aumento."


6;2;12;3;"Del principio atributivo de la desestimación."


-"El esquema causal de las 'causas suficientes múltiples' es operativo cuando hay que explicar un efecto (es decir, una conducta, un rendimiento en una tarea, un logro económico) que puede ser el resultado de la actuación de varias causas diferentes, estando todas estas causas presentes en el momento en que se produce el efecto. 


Hay otra particularidad, a saber, que el efecto puede ser el resultado de la actuación de cada una de ellas por separado. Hay muchos ejemplos de este tipo. Uno muy creíble podría ser el apoyo que se presta al partido político en el gobierno. Dicho apoyo se puede deber a los beneficios económicos y de otro tipo que permite alcanzar y también a la identificación con su proyecto político.


Junto a este esquema suele operar el principio atributivo de 'desestima-ción', en virtud del cual se atribuye menos importancia a una causa cuando hay otras causas posibles del efecto o conducta a explicar. En el caso que nos ocupa, la ayuda económica que recibe esa persona sin ningún esfuerzo por su parte, y de la que carecen la mayor parte de quienes se dedican a estas actividades deportivas, aparece como una causa muy verosímil de esos logros que, sin ella, se hubieran considerado extraordinarios.";3





6;3;13;"Varios estudios han puesto de manifiesto que el desempeño de profesiones como empresario, político, auditor de empresas o ingeniero se evalúa de manera diferente según el sexo de la persona que desempeñe esa profesión. En concreto, aun siendo objetivamente iguales el desempeño de un hombre y el de una mujer, el de esta última tiende a ser evaluado de manera menos positiva. Ello se debe";


6;3;13;1;"Al principio atributivo del mundo justo."


6;3;13;2;"A la expectativas individuales sobre los actores."


6;3;13;3;"A las expectativas categoriales sobre los actores."


-"Cuando no conocemos personalmente a alguien, tenemos que basarnos en una información de carácter general. Esta es la que nos proporcionan las expectativas categoriales, es decir, las informaciones que poseemos acerca de la categoría social o grupo al que pertenece la persona. Por ejemplo, aunque no conozcamos a una persona, sí que sabemos que es, pongamos por caso, mujer, vieja y andaluza. Con eso ya nos basta para formular algunos juicios sobre su comportamiento probable.


Tradicionalmente las profesiones citadas han sido desempeñadas casi exclusivamente por hombres. Existe, por tanto, un desjuste entre las expectativas tradicionales sobre las mujeres y el desempeño de dichas profesiones, en términos de Jones y Davis, una conducta antinormativa.


Ahora bien, si la creencia tradicional predomina, la conducta antinormativa se evalúa negativamente, lo que explica la peor evaluación del desempeño profesional de las personas a las que esas profesiones han estado vedadas tradicionalmente.";3





6;3;14;"Diversas investigaciones han comprobado la existencia, en los países protestantes, de  una visión bastante negativa de la pobreza. En concreto, se tiende a considerar que ésta es una consecuencia de la pereza o la falta de motivación para el trabajo. Desde la psicología social la explicación más probable es que esta visión negativa es";


6;3;14;1;"El resultado de procesos cognitivos individuales."


6;3;14;2;"Un sesgo de deseabilidad social."


6;3;14;3;"El resultado de creencias compartidas culturalmente."


-"Este sería precisamente uno de los ejemplos más claro del planteamiento de Hewstone (1989), según el cual, existen muchas creencias compartidas culturalmente que llevan a la uniformización de las atribuciones dentro de una sociedad determinada. A estas creencias se las podría denominar 'atribuciones sociales'. 


En los países de tradición protestante está muy difundida la llamada 'ética protestante', a la que se hace alusión en distintos capítulos del libro. Aquí bastará con decir que enfatiza el valor del trabajo duro, la disciplina, el éxito económico y el puritanismo. Según muchos autores, entre los que destaca el sociólogo alemán Max Weber, a quien se deben los estudios más conocidos sobre la 'ética protestante', el éxito económico de los países del Norte de Europa se debe, en gran medida, a la difusión de esta ideología y sus valores asociados entre esas poblaciones.


Un ejemplo similar lo proporcionan los trabajos de Furnham (1982) sobre las explicaciones de la pobreza en Inglaterra. Incluso dentro de una sociedad con predominio de la ética protestante como Inglaterra, existen visiones contrapuestas de la pobreza. Así, mientras los votantes del Partido Conserva-dor recurren a explicaciones individualistas de la pobreza, es decir, a explicaciones que atribuyen la pobreza a la conducta inadecuada de las personas pobres, los votantes del Partido Laborista recurren a explicaciones de carácter social, por ejemplo, a factores de índole estructural y económica. La existencia de estas explicaciones contrapuestas no niega la validez del planteamiento de Hewstone. Muestra sólo que dentro de creencias compartidas socialmente todavía hay lugar para las matizaciones.


Adviértase que el planteamiento de Hewstone implica comparaciones entre sociedades protestantes y sociedades que no lo son. En cambio, el de Furnham establece comparaciones en el interior de una sociedad que, en este caso, resulta ser anglicana y muy próxima a la tradición protestante.";3





6;3;15;"Una conocida explicación de tintes conservadores sobre la emigración es que sólo emigran aquellas personas que han fracasado en su propio país de origen. Por tanto, la filas de la emigración se nutrirían, según esta interpretación, de las personas menos inteligentes y capaces de una sociedad concreta. Desde un punto de vista atributivo, esta posición conservadora coincide con";


6;3;15;1;"El error fundamental de atribución."


6;3;15;2;"Las diferencias actor observador"


6;3;15;3;"El principio del mundo justo."


-"Es bastante claro que esta explicación viene a postular, en última instancia, que 'cada uno tiene lo que se merece'. En esto coincide de una forma casi perfecta con la conocida tesis que Lerner extrajo de sus trabajos y que se conoce con el nombre de hipótesis (o principio) del 'Mundo Justo'. Dicha hipótesis afirma, en efecto, que se constata en nuestras sociedades una tendencia bastante acentuada a que las personas consideren que cada uno tiene lo que se merece. 


Indudablemente se trata de un sesgo atributivo, ya que en absoluto procede de un análisis lógico de los datos que proporciona la realidad. Por eso, la hipótesis (o principio) del 'Mundo Justo' se estudia en el marco de las funciones atributivas y, más en concreto, de la función atributiva del control. Creer en la existencia de un 'Mundo Justo' equivale a creer que existe la posibilidad de controlar el medio que nos rodea.


Pero es necesario añadir, en relación con esta hipótesis o principio, que no se trata de una hipótesis (o principio) universalmente admitida. En un estudio de Furnham (1982) sobre las explicaciones de la pobreza en Inglaterra, sólo recurren a ella los votantes del Partido Conservador. De forma complementaria, en otro estudio del mismo autor (Furnham, 1983), los votantes del Partido Conservador explican la riqueza apelando a factores individuales 'positivos' como inteligencia y disciplina mientras que los votantes del Partido Laborista usan explicacio-nes individualistas 'negativas' como la falta de escrúpulos junto a explicaciones de cómo está estructurada la sociedad.";3





6;3;16;"Cuando Echebarría afirma que el error fundamental de atribución es característico de los países imbuidos por la llamada 'ética protestante', lo que quiere dar a entender es que en esos países el error fundamental es, sobre todo,";


6;3;16;1;"El resultado de procesos cognitivos individuales."


6;3;16;2;"El resultado de creencias compartidas culturalmente."


6;3;16;3;"Un sesgo de deseabilidad social."


-"Conviene recordar, en primer lugar, que el error fundamental de la atribución consiste en atribuir las conductas (o efectos) percibidas a características internas y disposicionales de las personas que han realizado esas conductas (o han producido esos efectos). Es decir, consiste en considerar que una conducta agresiva sólo la puede realizar una persona agresiva, o que un delito sólo lo puede cometer una persona con una propensión interna a delinquir.


El error fundamental es un sesgo atributivo porque subestima (en muchos casos, llega incluso a desestimar por entero) el papel del contexto social. Una persona puede cometer un acto agresivo en defensa propia, y esto es plenamente justificable. Una persona básicamente honesta puede cometer algún acto deshonesto sin que esto implique que esa sea su tónica de comportamiento habitual y así sucesivamente.


Varios autores, tal como recoge puntualmente Echebarría, han señalado que el error fundamental se encuadra dentro de un conjunto de creencias compartidas culturalmente que llevan a la uniformización de las atribuciones dentro de una sociedad determinada. A estas creencias se las podría denominar 'atribuciones sociales'. 


En los países de tradición protestante está muy difundida la llamada 'ética protestante', a la que se hace alusión en distintos capítulos del libro. Aquí bastará con decir que enfatiza el valor del trabajo duro, el puritanismo, el éxito económico y la disciplina. Según muchos autores, entre los que destaca el sociólogo alemán Max Weber, a quien se deben los estudios más conocidos sobre la 'ética protestante', el éxito económico de los países del Norte de Europa se debe, en gran medida, a la difusión de esta ideología y sus valores asociados entre esas poblaciones.


No es difícil ver cómo el error fundamental encaja con los planteamientos de la 'ética protestante'. En efecto, si cada persona es la única responsable de sus actos y, por tanto, el contexto pasa a un segundo plano que no es operativo ni influyente, lo que cuenta es lo que cada uno haga. Tanto el éxito como el fracaso económico se podrán atribuir a la actuación previa de la persona. Las condiciones estructurales de la sociedad se tienden a pasar por alto.";2





6;3;17;"Un conductor de automóvil, que circula por una carretera general, intenta entrar en una urbanización que está situada a su izquierda. Antes de torcer, anuncia convenientemente la maniobra activando el intermitente izquierdo. Finalmente gira y enfila la entrada. Sin embargo, en ese momento advierte que se le viene encima un motorista que circula a gran velocidad. Frena bruscamente, pero sin poder evitar que el motorista pierda el control y acabe estrellándose contra el muro de la entrada. Meses más tarde se celebra el juicio. El juez condena al conductor del automóvil. Por una parte admite que el motorista estaba infringiendo el código de circulación al ir a una velocidad mucho mayor de la permitida. Pero, por otra, sentencia que el conductor del automóvil cometió una imprudencia por no asegurarse de que nadie intentaba adelantarle en el momento de girar.


Desde el punto de vista de los niveles de responsabilidad de Heider, el juez considera que el nivel que define esta situación, por lo que respecta al conductor del automóvil, es el de";


6;3;17;1;"'Intencionalidad'."


6;3;17;2;"'Previsión'."


6;3;17;3;"'Causalidad simple'."


-"El análisis atributivo de Heider se puede aplicar a la medida o grado en que un actor es personalmente responsable de la ocurrencia de un suceso. 


El modelo postula, en líneas generales, que cuanto mayor sea la fuerza del elemento ambiental, menor será la responsabilidad de la persona por la acción. 


Ello se concreta en una serie de niveles de responsabilidad ordenados en función del criterio arriba mencionado, de tal forma que en los primeros niveles el elemento ambiental prevalece y va perdiendo su fuerza gradualmente hasta los últimos niveles donde la responsabilidad es totalmente (o casi) personal.


La 'Asociación' es el primer nivel. En él no hay ni capacidad ni motivación. Si utilizamos el ejemplo de la pregunta, cuando un motorista se estrella contra un conductor que está detenido ante un semáforo en rojo. 


La 'Causalidad simple' es el siguiente nivel. La capacidad existe pero no la intención. Un conductor choca contra un motorista tras deslizarse su coche por un piso helado.


En la 'Previsión' hay capacidad pero no intención. Ahora bien, la persona tenía que haber previsto las consecuencias de la acción. Eso es lo que (o al menos el juez así lo piensa) sucedió en el ejemplo descrito.


En la 'Intencionalidad' se dan los dos elementos personales, es decir, la capacidad y la motivación.";2





6;3;18;"Taylor y Koivumaki (1976) exploraron las atribuciones realizadas por unas personas para explicar una serie de conductas propias, tanto positivas como negativas. Encontraron que se producían atribuciones internas en las conductas positivas y atribuciones externas en las negativas. Este resultado se puede considerar";


6;3;18;1;"Como una muestra de la existencia de las diferencias actor-observador pronosticadas por Jones y Nisbett."


6;3;18;2;"Como una excepción a esas diferencias."


6;3;18;3;"Como una muestra de personalismo."


-"Por heteroatribuciones se entiende generalmente la explicación causal de la conducta de los demás, mientras que el término 'autoatribuciones' se reserva para la explicación causal de las propias conductas. Pues bien, la investigación ha demostrado que, en general, las primeras tienen a ser internas y las segundas externas. 


El resultado encontrado por Taylor y Koivumaki coincide con las diferencias actor observador, aunque sólo en parte. En efecto, el actor realiza autoatribuciones externas, pero las limita a aquellos resultados que son negativos. Cuando tiene que explicar resultados positivos, sus autoatribuciones son internas.


El trabajo de Taylor y Koivumaki constituye una importante llamada de atención para el dominio de las diferencias actor-observador. Sugiere que la mayor parte de las investigaciones en este dominio se ha centrado en efectos o conductas neutras, es decir, ni claramente positivas ni claramente negativas. Es muy posible que las diferencias cambien si se considera la connotación positiva o negativa de los efectos.";2








7;1;1;"La definición de estereotipo que lo considera como un tipo de pensamiento erróneo";


7;1;1;1;"Es la que se centra en los rasgos diferenciadores entre grupos."


7;1;1;2;"La que los define como creencias compartidas."


7;1;1;3;"La que los considera como una sobregeneralización."


-"La consideración de los estereotipos como forma inferior de pensamiento y como una forma de pensamiento erronea se basa en que estos no coinciden con la realidad al ser, entre otras cosas, una sobregenralización en la atribución de un rasgo a un  grupo.  Ello implicaría un tipo de inexactitud  definida por Judd y Park (1993) como inexactitud de dispersión  que consiste en no estimar correctamente el grado de variabilidad de un grupo en cuanto a la posesión de un rasgo. 


Por otra parte, se ha señalado que algunas formas de medir los estereotipos, por ejemplo  el preguntar cuales son los rasgos típicos de un grupo a partir  de una lista de adjetivos  fuerza a los individuos a usar generalizaciones, sin poder estimar en qué grado el individuo está asignando la característica a la totalidad del grupo.";3





7;1;2;"La descripción de los integrantes de un grupo rechazado y en situación de desventaja en una sociedad como 'vagos, embusteros y poco fiables'.";


7;1;2;1;"Muestra la falta de relación entre estereotipo y prejuicio."


7;1;2;2;"Que en ciertos casos los estereotipos  son la racionalización  del  prejuicio ."


7;1;2;3;"Que los estereotipos  son el componente afectivo del prejuicio."


-"El prejuicio es una actitud negativa hacia un grupo  el estereotipo correspondiente  a esa actitud sería el conjunto de creencias  negativas  que la acompañan. No siempre los estereotipos van acompañados de prejuicio, pues existen estereotipos de carácter positivo. En términos genrales se considera que el prejuicio es el elemento afectivo de rechazo y el estereotipo el elemento cognitivo de creencia u opinión. Numerosos autores han insistido en el caracter racionalizador de ciertos estereotipos. Así Allport  indica que el hecho de que exista un estereotipo negativo de un grupo rechazado no es una explicación del rechazo sino más bien una manera de justificarlo. Hay una coincidencia en ver dichos estereotipos  como el elemento justificatorio de la hostilidad, se manifieste o no ésta a través de las conductas.";2





7;1;3;"La contribución de  D. Campbell  sobre los etereotipos";


7;1;3;1;"Destaca el contexto comparativo."


7;1;3;2;"Prescinde del contexto comparativo."


7;1;3;3;"No incluye aspectos atributivos."


-"Este autor parte de la idea  de que los estereotipos reflejan tanto las característias del grupo descrito como de manera proyectiva el carácter del que lo describe. Las características que se seleccionaran para formar parte de un estereotipo mutuo tiene que ver con las diferencias  que existan entre dos grupos. Así pues el estereotipo de un determinado grupo dependerá de una proceso de comparación con el grupo que mantiene ese estereotipo, pudiendo ser distinto si la comparación se establece con otro grupo. Tiene en cuenta por tanto las diferencias más notorias entre  grupos, cuyo origen situa en gran medida en la interacción entre ellos, precisando que se ven realzadas por el contexto comparativo concreto. En trabajos más recientes por el grupo de Oakes, Turner y Haslan se señala que  no puede hablarse de un contenido fijo del estereotipo de un grupo capaz de representarlo en diversos contextos.";1





7;1;4;"La función de diferenciación positiva a favor del propio grupo que cumplen los estereotipos,";


7;1;4;1;"Se da en todos los grupos."


7;1;4;2;"Se da en todos los contextos comparativos."


7;1;4;3;"Puede no darse para ciertos grupos."


-"Aunque  la tendencia general sea a que los estereotipos de los exogrupos sean menos positivos que los del grupo propio,


hay situaciones en que los miembros de un grupo en situación de desventaja no buscan la distintividad positiva, o lo que es lo mismo, no llegan a favorecer la imagen del propio grupo en las comparaciones con otros grupos, mostrando un grado de favoritismo exogrupal. 


Kurt Lewin , al hablar de los problemas que enfrentan los miembros de grupos minoritarios, describe el fenómeno del odio hacia el propio grupo  o chovinismo negativo que según él se da hasta que los miembros del grupo adquieren  conciencia de la interdependencia de destino. Según este autor los miembros de una minoría  por lo general tienen una incertidumbre  acerca  de su pertenencia y su vinculación con el grupo no es estable y a menudo desearían pertenecer a la mayoría . Con frecuencia se encuentran en zonas marginales de su propio grupo  y sólo adquieren carácter de grupo  cuando se dan cuenta de que dependen mutuamente en cuanto a su destino frente a la mayoría. 


Tambien desde la Teoría de la Identidad se tiene en cuenta esta cuestión cuando se trata de la identidad social inadecuada que se produce cuando el grupo al que el individuo pertenece no proporciona una identidad social positiva,  siendo negativo el resultado de la comparación del propio grupo con otros grupos. 


Desde esta perspectiva  el individuo perteneciente a ese grupo tiene una serie de estrategias posibles para enfrentarse al problema.


Recientemente Jost y Banaji han aludido al fenómeno de falsa conciencia por la que los grupos desventajados  comparten la imagen negativa del endogrupo que mantiene la mayoría o los grupos dominantes, aceptando la superioridad de éstos. Los estereotipos serían el vehículo psicológico para cumplir la función ideológica de mantenimiento de un sistema social determinado.


La investigación empírica ha mostrado evidencia del favoritismo exogrupal en grupo de status inferior reflejando la asimetría sociológica existente entre esos grupos y los de status superior. Se ha mostrado que la tendencia  al favoritismo endogrupal es menor en los grupos de bajo status que en los alto status en las dimensiones de comparación relevantes.";3





7;1;5;"Una campaña publicitario que presenta personajes famosos pertenecientes a categorías sociales rechazadas,(Joaquin Cortes, respecto a los gitanos, García Marquez respecto a los sudamericanos, Lutero King de los negros) para combatir los estereotipos de esos grupos ¿en qué  modelo de cambio de estereotipos se basa?";


7;1;5;1;"Prototipo."


7;1;5;2;"Conversión."


7;1;5;3;"Contabilidad."


-"El modelo de la conversión predice el cambio de estereotipos cuando se presenta información desconfirmatoria del estereotipo que se concentra en unos ejemplares que contradicen dramaticamente el estereotipo, frente a otros modelos que hacen hincapié en la cantidad  de información desconfirmatoria que se va sumando conforme se van encontrando ejemplares que lo desconfirman-modelo de contabilidad-o que insisten en que el ejemplar que presente la información desconfirmatoria tenga otros serie de características muy propias del grupo y sea dificil descartarlo como una excepción al grupo - modelo del prototipo.


Esta es precisamente la debilidad del modelo de conversión: el que la información relativa a figuras destacadas se pueda considerar como la excepción que confirma la regla, y poner en marcha el mecanismo de reconstrucción de barreras descrito por Allport y que consiste en reconocer la información que contradice al estereotipo, tomarla como una excepción y excluirla inmediatamente de la categoría.


Por lo que se refiere a la investigación empírica que ha puesto a prueba este modelo, Gurvitz y Dodge (1977) compararon el impacto de dos patrones de información desconfirmatoria del estereotipo de un grupo -un club universitario femenino-:A) Información desconfirmatoria dispersa se presentaba información desconfirmatoria del estereotipo a través de  tres miembros del grupo que desconfirmaban en alguna medida el estereotipo B) Información desconfirmatoria concentrada  (un único miembro del grupo desconfirmaba claramente el estereotipo). Los resultados indicaron que la información desconfirmatoria era más eficaz a la hora de reducir el el estereotipo del grupo cuando se presentaba de manera concentrada en un único miembro del grupo. Este estudio aporta evidencia en apoyo de este modelo que ha tenido un menor respaldo que otros modelos.";2





7;1;6;"Por lo que se refiere a la relación entre poder y estereotipia";


7;1;6;1;"Las personas que tienen posiciones de poder suelen estereotipar más a los que no lo tienen."


7;1;6;2;"Los de alto poder individualizan más a los que no lo tienen."


7;1;6;3;"Los de bajo poder suelen estereotipar más a los que lo tienen."


-"De acuerdo con la posición de Fiske (1993) el ejercicio del poder y el hecho de estereotipar se refuerzan mutuamente y esta interacción se ve mediada por procesos de atención. Las personas con menos poder prestan más atención a las que lo tienen y se forman impresiones individualizadas de ellas. Las que ejercen el poder prestan menos atención y tienden a estereotipar más a los subordinados por una serie de razones : por no necesitar tanto una percepción individualizada para obtener los resultados que desean, por tener sobrecarga atencional, o por no desear prestar atención por su propia necesidad de dominancia. 


En cuanto a la evidencia empírica en apoyo del modelo, en un estudio llevado a cabo por Depret y Fiske se trataba de ver si los que tienen menos poder prestan atención individualizada a los que lo tienen. Se daba una situación de poder asimétrico : unos estudiantes hacían una tarea bajo el control de otras personas, que podían juzgarlos, premiarlos o castigarlos. Los sujetos prestaban más atención a los que los controlaban conforme el poder de estos aumentaba. También tendían a hacer más inferencias sobre sus características personales. 


En otro trabajo se trataba de ver el proceso inverso, el de la atención prestada por el que tiene poder respecto a los que no lo tienen. Goodwin y Fiske (1993) encontraron que estudiantes universitarios a los que se les daba poder de seleccionar a estudiantes de escuela secundaria para trabajos en época de vacaciones, reducían su atención conforme tenían más poder.";1





7;2;7;"Una orientación teórica que asocia los estereotipos con factores intrapersonales";


7;2;7;1;"La teoría del chivo expiatorio."


7;2;7;2;"La teoría del conflicto realista."


7;2;7;3;"La teoría del rol."


-"La teoría del chivo expiatorio entra dentro de las teorías que situan el origen de los estereotipos asociados al prejuicio en el nivel individual. De estas teorías algunas se centran en conflictos de personalidad y consideran que el prejuicio es un puro síntoma de conflictos o desajustes de personalidad, mientras que otras enfocan procesos cognitivos implicados en al formación y mantenimiento de aquellos . La teoría del chivo expiatorio es un ejemplo de las primeras y consiste en que la agresión que se dirige hacia los miembros de la minoría no es sino agresión desplazada. Se supone que que a su base hay una frustración causada por alguien poderoso y en lugar de dirigir la agresión a la fuente originaria de frustración  se desplaza hacia una minoría sin poder.


Entre los problemas que plantea este enfoque está el de determinar por qué se elige un grupo en particular como objeto del desplazamiento de la agresión y las circunstancias en las que va a tener lugar ese desplazamiento. Así según Berkowitz (1962) una teoría del chivo expiatorio  tiene que tener en cuenta las características  del grupo blanco del prejuicio, destacando entre ellas la visibilidad, el caracter extraño del grupo y la estima previa que se tenían de él.";1





7;2;8;"La distintividad de la información que da pie a las correlaciones ilusorias está basada  en";


7;2;8;1;"La presencia en un grupo de personas de una categoría de una única persona perteneciente a otra categoría."


7;2;8;2;"La conducta infrecuente por parte de miembros de un grupo infrecuente."


7;2;8;3;"La conducta de una persona que se comporta de forma distinta ante estímulos parecidos."


-"Aunque las tres alternativas  hacen alusión a la información distintiva (en el caso de la alternativa A la información es distintiva debido a la saliencia del estímulo que tiene un status solo en una categoría, y en la C se trata de información de distintividad que se tiene en cuenta a la hora de hacer atribuciones de la conducta de un actor social, según el modelo de la covariación de Kelley) sólo la alternativa B tiene que ver con la creación de correlaciones ilusorias, entendidas como los errores que comete un observador a la hora de establecer el grado de relación entre dos variables o tipos de acontecimientos. 


En la investigación de Hamilton en el campo de los estereotipos lo que interesa es ver en qué medida los sujetos asocian indebidamente ciertos rasgos o conductas a determinadas categorías sociales, a partir de una información presentada en la que esa relación no existe. Se observa que cuando se presenta información relativa a los miembros de un grupo relativamente menos numerosos que otro , esto es en la relación de minoría respecto a una mayoría, y conductas que se pueden clasificar como dentro de una categoría poco frecuente, frente a otra más frecuente (así la categoría de conductas negativas frente a positivas o a la inversa) se tiende a sobreestimar el grado en que ha aparecido asociado el grupo infrecuente con la conducta infrecuente. 


En los experimentos llevados a cabo por Hamilton y Gifford (1976) en los que se presentaba información acerca de miembros de dos grupos (A numeroso o B la mitad de numeroso que el otro) y un tipo de conductas (por ejemplo, positiva) era algo más del doble que el otro tipo de conducta (negativa), pero existía la misma proporción de uno u otro tipo de conducta para ambos grupos, no existiendo por lo tanto una relación entre pertencia al grupo numeroso o poco numeroso  y tipo de conducta (positiva frecuente) y negativa (infrecuente). Las tareas que tenían que hacer los participantes en el experimento tras leer las descripciones de las conductas por miembros de los dos grupos consistían  en asignar cada una de las descripciones a uno de los dos grupos, estimar el número de conductas positivas o negativas  para cada grupo y dar una evaluación  global del grupo. Los resultados de esta investigación indicaron que se tendía a sobreestimar la conducta infrecuente  en el grupo infrecuente, porque ambos resultan distintivos. Los autores indican que ésta es una fuente de formación de estereotipos: el contenido de los estereotipos de grupos con los que se tiene un contacto poco frecuente consistirá en forma desmedida en conductas o ragos poco frecuentes, que han sido sobreestimadas.";2





7;2;9;"Entre las funciones sociales que cumplen los estereotipos según Tajfel, hay que contar con";


7;2;9;1;"La categorización."


7;2;9;2;"La explicación de los hechos sociales complejos."


7;2;9;3;"La valoración."


-"Tajfel trata de distinguir entre las funciones individuales que cumplen estos y las funciones sociales que se definen cuando se trata de ver la relación existente entre estereotipos y el contexto social más amplio, al advertir que los estereotipos compartidos tienen que ver con las relaciones entre grupos en una determinada sociedad. Cuando hay que explicar hechos sociales complejos  de carácter negativo resulta útil atribuir el origen de esos hechos a ciertos grupos cuyos estereotipos  'permiten' tales atribuciones. Así en épocas pasadas la explicación de ciertas epidemias se atribuía a la acción intencionada de grupos rechazados. Si se pregunta sobre hechos sociales perturbadores como por ejemplo, el maltrato a las mujeres, las explicaciones que elaboran los integrantes de ciertos grupos están marcados por los estereotipos que sostienen  acerca de los hombres y de las mujeres, o acerca de grupos, como los de ideología feminista, que han intentado un cambio en el terreno de la igualdad de ambos géneros.  


Esta función de los estereotipos puede encuadrarse en el marco más amplio de la atribuición social en el que también  se presta atención a cómo las explicaciones de las acciones de miembros de distintos exogrupos están mediados por los estereotipos que de ellos se mantienen. O al paralelo existente entre favoritismo endogrupal en el plano del estereotipo y las atribuciones más favorables de las conductas del endogrupo que las del exogrupo, tal como se advierte  en el denominado error de atribución último.";2





7;2;10;"La tendencia  a sobreestimar las características de individuos extremos, desviantes o infrecuentes en el estereotipo del grupo en su conjunto";


7;2;10;1;"Se asocia al funcionamiento del heuristico de accesibilidad."


7;2;10;2;"Se asocia al  funcionamiento del heuristico de simulación."


7;2;10;3;"No se asocia a ningún heurístico."


-"La investigación que se han  centrado en el procesamiento de estímulos, individuos, distintivos y su peso desproporcionado en la imagen del grupo en su conjunto se relaciona con el heuristico de accesibilidad descrito por Tversky y Kahneman (1973, 1974) y que consiste en una estrategia para estimar la frecuencia o probabilidad de un tipo de acontecimientos a partir de lo accesibles que son a la mente. En lineas generales es una estrategia  eficaz pues se suelen recordar mejor los casos pertenecientes a  clases numerosas. Ahora bien a parte de la frecuencia, hay otras causas que contribuyen a que un caso sea facilmente recuperable, por ejemplo el que constituya un ejemplar extremo o infrecuente de una clase. El sesgo consistira en inferir que lo facilmente recuperable es siempre frecuente o numeroso. 


En un estudio de Tversky y Kahneman (1974) se presentaban a los sujetos listas con nombres de hombres y mujeres que incluian personalidades conocidas de los dos géneros. Los sujetos tenían que estimar si en las listas figuraban más hombres o mujeres. Las estimaciones que hacían variaban en función de que en las listas figurasen personas de un género que eran más conocidas : así si en la lista había hombres más conocidos que mujeres conocidas se estimaba  equivocadamente que en la lista había más nombres del género masculino que del femenino, y a la inversa. En este caso, las personas conocidas eran muy facilmente recuperables y contribuían a que los sujetos hicieran una estimación de la mayor frecuencia de la clase a la que pertenecían, el género.";1





7;2;11;"Cuando Campbell  trata de los errores  en el uso  de los estereotipos";


7;2;11;1;"Señala que  las diferencias entre grupos se suelen atribuir a causas ambientales."


7;2;11;2;"Señala el error  del absolutismo fenoménico en la percepción del exogrupo."


7;2;11;3;"No tiene en cuenta los aspectos atributivos."


-"D. Campbell al tratar los errores en el uso de los estereotipos  incluye entre ellos el absolutismo fenoménico a la hora de caracterizar al exogrupo, al dar por supuesto que éste es tal como uno lo percibe o como los miembros del propio grupo lo describen, sin tener en cuenta el papel que juegan las proyecciones y las comunicaciones defectuosas. De este modo  


se exageran las diferencias percibidas  entre los grupos, la homogeneidad del propio grupo y se subestima el grado de coincidencia entre ellos.";2





7;2;12;"Entre los errores  que se producen  a la hora de clasificar a los individuos en categorías socialmente valoradas positiva o negativamente en condiciones  de ambigüedad, se da más frecuentemente";


7;2;12;1;"La sobreinclusión en la categoría positiva."


7;2;12;2;"La sobreexclusión de la categoría negativa."


7;2;12;3;"La sobreexclusión de la categoría positiva."


-"Según Tajfel a la hora de clasificar a los individuos para incluirlos en una categoría positiva o negativa, se tiende  más a la sobreexclusión respecto de la categoría 'buena', es decir, dejar fuera a miembros que pertenecen a la categoría, que a la sobreinclusión, esto es, meter a miembros que no pertenecen a ella. Según el autor ello se debe a que implica menor riesgo dejar fuera equivocadamente a un miembro que pertenece a la categoría positiva, que cometer el error de incluir a un miembro de la categoría negativa en la positiva. Esto lleva a percibir que hay más miembros de la categoría negativamente valorada  que los que realmente hay y este efecto aumentará conforme sea mayor el grado de prejuicio del individuo que tiene que llevar a cabo la clasificación. 


La investigación reciente se ha centrado en el proceso de sobreexclusión respecto del endogrupo , a la hora de emitir un juicio sobre la pertenencia de un individuo al grupo propio o a un exogrupo (Leyens y Yzerbyt, 1992). Existe evidencia de que los sujetos, en especial los prejuiciosos, tienden a incluir menos miembros en el propio grupo. Una de las explicaciones que se ha dado de este efecto (Yzerbyt, Leyens y Bellour, 1995) es que los sujetos prejuiciosos necesitan más información antes de aceptar a alguien como miembro del grupo, con lo cual tienden a excluir a aquellos miembros del propio grupo que resulten dudosos, es decir que no cumplen exactamente los requisitos para pertenecer  a él.";3





7;3;13;"Si en un estudio sobre el cambio  del estereotipo relativo a los profesores, en una condición se presenta información desconfirmatoria del rasgo estereotipico  'pesado' (por ejemplo, información relativa a que es ameno) en profesores que, son ejemplares típicos de ese grupo, salvo en ese rasgo desconfirmatorio (Condición Ejemplares Típicos) frente a otra en que los ejemplares que desconfirman el rasgo 'pesado' son poco típicos de los profesores en general(Condición ejemplares No Típicos) y las medias  de la puntuación en la escala de 1 Nada Pesado a 7 Muy Pesado aplicada a los profesores en general tras la exposición a la información desconfirmatoria , en cada condición son las siguientes 


                                Condiciones


                          Ejemplares            Ejemplares  


Atribución del            Típicos               No típicos


Rasgo 'Pesado'               4.4a                     5.90b








Las diferencias de medias son significativas. Estos resultados";


7;3;13;1;"Apoyarán  el modelo  de Conversión."


7;3;13;2;"Darán apoyo al modelo del Prototipo."


7;3;13;3;"Son contrarios al modelo del Prototipo."


-"Los resultados indican que  se produce un descenso  de la atribución del rasgo estereotípico 'pesado' aplicado a los profesores en general en aquella condición en la que los ejemplares que desconfirman el rasgo se ajustan, o son un buen ejemplo de la categoría de profesores, frente a la condición en la que no son tan buenos representantes de la categoría, dando apoyo al modelo del prototipo propuesto por Rothbart y John quienes indican que para resolver el problema de la generalización de la información deconfirmatoria del estereotipo a partir de un individuo a la categoría en su conjunto, ese individuo debe ser prototípico. 


En los trabajos llevados a cabo Rothbart y Lewis (1988) se mostró que la información contraestereotipica (poco conservadurismo político)  en un miembro individual de un grupo (una asociación universitaria masculina) que variaba, según la condición experimental, en cuanto al grado en que era presentado como típico por otra serie de características tendían a generalizarse más al grupo conforme era más tipico el individuo desconfirmatorio. Otros estudios recientes han puesto de relieve algunas limitaciones del modelo, que se ha visto apoyado cuando se trataba de desconfirmar rasgos neutros o positivos, pero no cuando se trataba de rasgos negativos (Huici y col. 1996). Esto tiene particular  relevancia en las situaciones intergrupales en las que se emplean rasgos estereotipicos negativos y en la dimensión moral, por ejemplo 'son falsos' que resultan muy difíles de desconfirmar.";2





7;3;14;"Una orientación teórica que sitúa el origen de los estereotipos en factores socioculturales es";


7;3;14;1;"La del chivo expiatorio."


7;3;14;2;"La que asocia el uso de estereotipos negativos con la baja autoestima de los individuos."


7;3;14;3;"La que los asocia a los roles preferentemente desempeñados por los grupos."


-"La distribución diferencial de los roles entre grupos en un contexto social puede contribuir al contenido de los estereotipos de esos grupos. Así  Williams y Best (1990) señalan en relación con los estereotipos de género que el hecho de que hombres y mujeres hayan desempeñado roles distintos en cuanto al trabajo fuera del hogar o dentro de éste, hace que se achaquen las diferencias en las conductas a diferencias psicológicas entre hombres y mujeres, lo cual contribuiría a la perpetuación de las diferencias en distribución de roles.";3





7;3;15;"Entre las funciones sociales de los estereotipos hay que destacar";


7;3;15;1;"Los sesgos cognitivos de la información."


7;3;15;2;"El intento de resolver los conflictos intrapsíquicos del individuo."


7;3;15;3;"La justificación de acciones  contra miembros del exogrupo."


-"Esta función justificatoria se advierte cuando el contenido del estereotipo de un grupo sirve para perpetuar la desigualdad y las practicas discriminatorias o las acciones contrarias a un grupo. Esta función de pone de relieve en las situaciones de conflicto o cuando se inician acciones para el cambio de status quo.


Como ejemplo de ella cabe citar la investigación de O'Leary (1974) que mostraba la relación existente entre los estereotipos de género de los encargados de la promoción en las empresas y la política de no promocionar a las mujeres en sus empleos. Así tendían a atribuir a las mujeres la falta de rasgos asociados con la competencia, como la independencia, la competitividad, la ambición o la lógica y, por otra parte el énfasis en las dimensiones de afecto y expresividad. Ello se asocia con la tendencia a considerar que las mujeres son peores candidatos a la promoción porque lo que les preocupa son los aspectos socioemocionales del trabajo, valoran la promoción menos que los hombres y prefieren trabajos que no tengan demandas intelectuales. Todas estas creencias no coincidían con las creencias respecto al trabajo de las propias mujeres dentro de ese mismo contexto y servían para perpetuar y justificar una práctica discriminatoria.";3





7;3;16;"En un estudio  se presentaba información relativa a miembros de tres grupos autonómicos  (Andaluces, Vascos y Catalanes) a individuos que no eran de ninguna de esas comunidades. Los rasgos que los describían pertenecían o bien al estereotipo Vasco, Catalan, o Andaluz o eran rasgos neutros, es decir no pertenecían a ninguno de los estereotipos. Los rasgos de cada estereotipo y los rasgos neutros se empleaban el mismo número de veces ( 2 veces) para describir a los miembros de cada grupo. A continuación  se preguntaba a los sujetos cuantas veces se había empleado cada tipo de rasgo para describir cada grupo. ¿Cual de los siguientes resultados es esperable?";


7;3;16;1;"La subestimación de los rasgos  estereotipicos aplicados al grupo autonómico correspondiente. (por ej. estimar que el estereotipo catalán se había aplicado a los catalanes menos de las dos veces en que en se había empleado en realidad)."


7;3;16;2;"La sobreestimación de los rasgos neutros aplicados  a los tres grupos autonómicos."


7;3;16;3;"La sobreestimación de los rasgos estereotípicos aplicados al correspondiente grupo autonómico. (por ej. estimar  que el estereotipo vasco había aparecido 3 veces aplicado a los vascos, en lugar de las dos veces en que se había empleado)."


-"La investigación en el marco de las correlaciones ilusorias (Hamilton y Rose, 1980) muestra que cuando existe una asociación previa entre dos tipos de estímulos o eventos, por ejemplo una etiqueta de grupo (en este caso los grupos autonómicos) y un rasgo (los rasgos del estereotipo de ese grupo) se tienda a sobrestimar las veces que han aparecido juntos esos estímulos


y a establecer una correlación cuando esta no existe, como en el ejemplo del estudio propuesto, dado que cada tipo de rasgo se presentaba en ralidad el mismo número de veces asociado con cada grupo, no existiendo, por lo tanto, en los datos ninguna relación grupo tipo de rasgo.";3





7;3;17;"Al definir los estereotipos Gordon Allport";


7;3;17;1;"Excluye los aspectos racionalizadores del prejuicio."


7;3;17;2;"Se fija en los procesos de categorización."


7;3;17;3;"Excluye los aspectos justificatorios."


-"Este autor  establece de forma explicita la conexión entre estereotipo, prejuicio y el proceso de categorización. Su definición de estereotipo es la de 'una creencia exagerada  asociada a una categoría. Su función es justificar(racionalizar) nuestra conducta en relación con la categoría'.  Señala como la carga emocional asociada a una categoría  impregna de ese tono emocional todo lo que contiene la categoría y cómo las categorías pueden ser más  o menos racionales. Cuanto más emocional y menos racional sea una categoría más alejada de la evidencia y más resistente a la información contraria a la categoría.";2





7;3;18;"La orientación cognitiva  de los estereotipos";


7;3;18;1;"Se centra en el contenido de los estereotipos."


7;3;18;2;"Los pone en relación a sesgos en el procesamiento de la información."


7;3;18;3;"Se caracteriza por criticar el individualismo."


-"La orientación cognitiva en el estudio de los estereotipos se centra más en los procesos cognitivos individuales que en los contenidos de los estereotipos. Establece la conexión entre estereotipos y sesgos al centrar parte de la investigación en los procesos de sobreestimación de cierta información que destaca y pasa a formar parte del estereotipo, como en el caso de los individuos extremos o infrecuentes.";2








8;1;1;"La conducta altruista es";


8;1;1;1;"aquélla que es definida por una sociedad como beneficiosa para otras personas y para el sistema social."


8;1;1;2;"un tipo de conducta de ayuda realizada voluntariamente e intencionadamente con la finalidad de beneficiar a otro a costa de uno mismo."


8;1;1;3;"cualquier conducta que tenga como consecuencia  mejorar el bienestar de otra persona."


-"Para que una conducta pueda calificarse de altruista tiene que ser voluntaria y tener como finalidad ayudar a otra persona, más que obtener algún beneficio personal. De hecho, algunos autores, como los sociobiólogos o los psicólogos evolucionistas, cuando hablan de altruismo se refieren a conductas que suelen acarrear algun tipo de perjuicio al que las realiza (incluso la muerte).";2





8;1;2;"A la hora de definir el altruismo, los psicólogos sociales se centran sobre todo en";


8;1;2;1;"factores motivacionales."


8;1;2;2;"La relación coste-beneficio."


8;1;2;3;"Las consecuencias de la acción para el que la realiza."


-"A diferencia de sus colegas evolucionistas, que entienden la conducta altruista en términos de proporciones entre costes y beneficios para el que realiza la acción, los psicólogos sociales se fijan más en los motivos que impulsan al individuo a ayudar a otro. Sólo cuando lo que se persigue es reducir el malestar de la otra persona y no obtener alguna consecuencia beneficiosa para uno mismo se habla de altruismo en psicología social.";1





8;1;3;"El efecto del espectador, estudiado por Darley y Latané, consiste en que";


8;1;3;1;"En una emergencia, cuanto mayor es el número de espectadores, mayor es la probabilidad de que alguno de ellos ofrezca ayuda."


8;1;3;2;"Cuanto mayor es el número de espectadores, menor es la probabilidad de que la víctima reciba ayuda."


8;1;3;3;"El que la víctima acepte la ayuda o no depende de las características del espectador."


-"El efecto del espectador es un fenómeno contraintuitivo que consiste en que la probabilidad de recibir ayuda está inversamente relacionada con la cantidad de personas presentes en la situación. La existencia de este efecto ha sido verificada en multitud de estudios, tanto de laboratorio como de campo.";2





8;1;4;"Según Darley y Latané, la intervención de las personas en una situación de emergencia suele ser";


8;1;4;1;"Automática, sin pararse a pensar en lo que está pasando y sin tener en cuenta su grado de responsabilidad en la prestación de ayuda."


8;1;4;2;"Dependiente de ciertas características de personalidad, como la capacidad de empatía."


8;1;4;3;"Consecuencia de un proceso en el que el individuo toma una serie de decisiones en cuanto a las caraterísticas de la situación, su nivel de responsabilidad y su capacidad para prestar ayuda."


-"Aunque, por supuesto, hay casos en los que una persona se lanza a socorrer a la víctima sin pensárselo dos veces, Darley y Latané sostienen que la mayoría de las veces, sobre todo cuando hay otros espectadores presentes, la gente se toma su tiempo para resolver una serie de interrogantes que la anómala situación les plantea. Para describir este proceso desarrollaron un modelo de decisión de cinco pasos, en cada uno de los cuales la decisión del individuo estaba influida por diversas variables situacionales.";3





8;1;5;"La ignorancia pluralista explica el efecto del espectador en";


8;1;5;1;"Situaciones en las que no cabe ninguna duda sobre lo que está pasando."


8;1;5;2;"Situaciones ambiguas."


8;1;5;3;"Todo tipo de situaciones."


-"La ignorancia pluralista es un fenómeno típico de las situaciones ambiguas, en las que los espectadores no saben si se trata de una emergencia o no. Para averiguarlo, cada uno observa la reacción de los demás mientras intenta disimular su propia inquietud por miedo al ridículo. El resultado es que nadie expresa signos de alarma y, por tanto, todos interpretan la situación como normal, con la consiguiente no intervención.";2





8;1;6;"El factor que mejor explica la falta de intervención de los vecinos de Kitty Genovese mientras presenciaban su asesinato es";


8;1;6;1;"La difusión de la responsabilidad."


8;1;6;2;"El efecto del espectador."


8;1;6;3;"La ignorancia pluralista."


-"Puesto que la situación era muy clara, no era necesario que los vecinos se observaran unos a otros para poder interpretarla ni que intentaran aparentar que no pasaba nada. Por tanto, en este caso no se produjo ignorancia pluralista. Lo que ocurrió fue que la presencia de otros espectadores hizo que cada uno considerara que cualquiera de los otros podría acudir, y probablemente acudiría, en ayuda de la víctima y, por tanto, no era necesario precipitarse. Se trata, pues, del fenómeno de difusión de la responsabilidad, que tiene un efecto inhibidor de la conducta de ayuda. El efecto del espectador, efectivamente, se daba en esta situación, pero se trata de un concepto descriptivo, no explicativo.";1





8;2;7;"En el estudio de Gaertner y Dovidio sobre el efecto de la semejanza entre víctima y espectador en la conducta de ayuda, los sujetos blancos ayudaron más";


8;2;7;1;"A la víctima negra cuando había otros testigos presentes y a la víctima blanca cuando estaban solos."


8;2;7;2;"A la víctima negra cuando estaban solos y a la blanca cuando había más espectadores."


8;2;7;3;"A la víctima blanca en ambas situaciones."


-"Gaertner y Dovidio encontraron que la víctima negra recibía más ayuda de los sujetos cuando estaban solos que cuando había más de un testigo, mientras que con la víctima blanca ocurrió lo contrario. Aunque a simple vista estos resultados pueden parecer contraintuitivos, ya que esperaríamos que la presencia de otras personas supusiera una presión para comportarse de forma no racista, la explicación de los autores es muy lógica. Cuando el sujeto está solo, el negar ayuda a la víctima de otra raza choca con la imagen que tiene de sí mismo de persona no racista. En cambio, cuando hay otros testigos, cabe la solución de la difusión de la responsabilidad, que hace de coartada para no ayudar al negro sin que los otros, ni uno mismo, tenga que hacer atribuciones de racismo. Curiosamente, la difusión de la responsabilidad fue el doble de frecuente en el caso de la víctima negra que en el de la blanca.";2





8;2;8;"La atribución de responsabilidad a la víctima";


8;2;8;1;"Inhibe la conducta de ayuda."


8;2;8;2;"Favorece la conducta de ayuda."


8;2;8;3;"Favorece la conducta de ayuda sólo si la víctima es percibida como muy semejante a uno mismo."


-"La atribución de responsabilidad a la víctima tiene el efecto de inhibir la conducta de ayuda. Este efecto es tan fuerte que, incluso cuando la víctima es percibida por el espectador como muy semejante a él, se emplea como mecanismo para reducir esa semejanza con alguien que tiene problemas y justificar la negación de la ayuda.";1





8;2;9;"Según el modelo de Piliavin y sus colegas sobre costes y recompensas de la conducta de ayuda, cuando los costes que supone ayudar son altos y los de no hacerlo también,";


8;2;9;1;"El individuo puede optar por la ayuda indirecta o bien por mecanismos de reinterpretación de la situación que reduzcan cognitivamente los costes de no ayudar."


8;2;9;2;"El individuo resolverá el conflicto interno ayudando directamente a la otra persona."


8;2;9;3;"La conducta del individuo dependerá de las recompensas que le suponga ayudar o no hacerlo."


-"El modelo de Piliavin y sus colegas sostiene que lo que haga una persona en una situación donde se requiere ayuda dependerá del balance entre los costes de ayudar y los de no hacerlo. Cuando ambos costes son altos, el individuo tiene dos opciones: bien conseguir que otro ofrezca la ayuda (ayuda indirecta), o bien distorsionar cognitivamente la situación hasta reducir los costes de no ayudar. Aquí intervendrían estrategias como la difusión de la responsabilidad ('no hace falta que yo intervenga porque cualquiera de éstos lo hará') o la atribución de responsabilidad a la víctima ('se merece lo que le ha pasado'). Parece que la consideración de los costes tiene un papel más decisivo que la de las recompensas, según este modelo. La ayuda directa sólo se daría si el individuo consiguiera reinterpretar la situación de forma que se redujeran los costes de ayudar, aunque esta posibilidad no ha sido muy desarrollada por los autores.";1





8;2;10;"Los estudios sobre aprendizaje por refuerzo de la conducta prosocial muestran que";


8;2;10;1;"La recompensa por ayudar aumenta la frecuencia de la conducta de ayuda y el castigo por no ayudar también."


8;2;10;2;"El castigo por ayudar reduce la frecuencia de la conducta de ayuda, pero el castigo por no ayudar no la aumenta."


8;2;10;3;"Las recompensas materiales fortalecen la motivación intrínseca para la conducta prosocial en los niños."


-"Los resultados de estos estudios indican que, efectivamente, las recompensas aumentan la frecuencia posterior de la conducta de ayuda, mientras que el refuerzo aversivo la disminuye. Sin embargo, el castigo por no ayudar no fomenta la ayuda, sino que produce un estado emocional negativo incompatible con la tendencia a ayudar a otros. En cuanto a las recompensas materiales, su efecto en la motivación intrínseca es precisamente el contrario al que se busca, ya que socaban esa motivación y hacen que los niños se comporten prosocialmente sólo cuando esperan obtener algún premio.";2





8;2;11;"Las emociones negativas";


8;2;11;1;"Son incompatibles con la tendencia a ayudar a otra persona."


8;2;11;2;"Inhiben o impulsan la conducta de ayuda según el tipo de emoción de que se trate."


8;2;11;3;"Impulsan al individuo a ayudar."


-"Hay emociones negativas, como la ira o el desprecio, que inhiben la conducta de ayuda; en cambio otras, como el sentimiento de culpa o la lástima o tristeza, mueven a las personas a ayudar al que está en apuros. Según el modelo del 'alivio del estado negativo', de Cialdini y sus colegas, son precisamente las emociones negativas de este tipo las que provocan en el individuo el deseo de ayudar para eliminar su propio malestar.";2





8;2;12;"El modelo del 'alivio del estado negativo' y el de 'activación y coste-recompensa' se diferencian en";


8;2;12;1;"La visión 'egoísta' de la conducta de ayuda, postulada por el primero, frente al enfoque más 'altruista' del segundo."


8;2;12;2;"Que el primero se centra en las causas de la conducta y el segundo en las consecuencias."


8;2;12;3;"La importancia concedida a la atribución de la causa de la activación y la forma de reducir el estado desagradable."


-"Ambos modelos se centran en las causas por ser modelos motivacionales, y ambos adoptan un enfoque egoísta de la conducta de ayuda, ya que sostienen que ésta está motivada por la necesidad de reducir el malestar propio, más que el ajeno. Sin embargo, el modelo del alivio del estado negativo es mucho menos exigente en cuanto a las causas percibidas del malestar y en cuanto a la forma de reducirlo. Independientemente de la causa a la que se atribuyan, los estados emocionales negativos de culpa y tristeza pueden motivar la conducta de ayuda. Por otra parte, si se encuentra otra forma de reducir el malestar distinta de la conducta de ayuda, el individuo no ayudará. El modelo de activación y coste-recompensa sostiene que sólo si el malestar se atribuye al sufrimiento de otro la persona se verá impulsada a ayudar, y sólo ayudando al que sufre conseguirá reducir su propio estado emocional negativo.";3





8;3;13;"Los estudios de Batson y sus colegas sobre la motivación empática han demostrado que";


8;3;13;1;"No existe una motivación puramente altruista en el ser humano."


8;3;13;2;"La empatía y el altruismo sólo se dan entre familiares y amigos muy íntimos, pero no se puede provocar en el laboratorio con extraños."


8;3;13;3;"La motivación puramente altruista existe en el ser humano y se puede provocar experimentalmente."


-"La larga serie de experimentos llevados a cabo por Batson y sus colegas han demostrado que es posible provocar motivación empática y conducta altruista en el laboratorio hacia personas extrañas. Para ello, han tenido que descartar una por una todas las hipótesis alternativas que podrían explicar la conducta como movida por el propio interés de los sujetos. Aunque el propio Batson reconoce que la conducta altruista es mucho menos frecuente que la egoísta en nuestra vida cotidiana, la evidencia empírica apoya la existencia de dicha motivación altruista.";3





8;3;14;"Los músicos ambulantes que tocan una pieza y luego pasan la gorra están apelando a";


8;3;14;1;"La norma de responsabilidad social."


8;3;14;2;"La norma de reciprocidad."


8;3;14;3;"La norma de equidad."


-"La norma de reciprocidad prescribe que hemos de ayudar a los que nos han ayudado o beneficiado antes. Los músicos ambulantes nos ofrecen primero su 'arte', que se supone es algo agradable para nosotros, y luego esperan que correspondamos con un reconocimiento económico (no buscan, probablemente, que les demos las gracias o alabemos su habilidad, aunque esto también sería actuar recíprocamente). Muy distinta es la actitud de los indigentes que explican su terrible situación personal y la necesidad imperiosa que tienen de ayuda económica, pero que no hacen nada más. En este caso, están apelando a la norma de responsabilidad social, que prescribe que debemos ayudar a los que dependen de nosotros.";2





8;3;15;"La influencia de los genes en la conducta altruista";


8;3;15;1;"Es directa, y se ha demostrado que hay un gen del altruismo."


8;3;15;2;"Se produce a través de la experiencia emocional."


8;3;15;3;"Es insignificante comparada con la influencia de factores culturales."


-"Hasta ahora no se ha demostrado la existencia de ningún gen para el altruismo, ni para ninguna otra conducta. La influencia de los genes se produce probablemente a través del sistema nervioso, potenciando más o menos nuestra sensibilidad ante ciertos estímulos y nuestra tendencia a experimentar determinadas emociones. La emoción que parece más relacionada con la conducta altruista es la empatía, cuya existencia se ha demostrado en niños recién nacidos, lo que sugiere que la influencia de los genes no es tan insignificante.";2





8;3;16;"A la hora de valorar la conducta de ayuda, los niños pequeños se fijan más en";


8;3;16;1;"Las consecuencias de la conducta para el que ofrece la ayuda."


8;3;16;2;"Las intenciones del que ofrece la ayuda."


8;3;16;3;"Las consecuencias de la conducta para el que recibe la ayuda."


-"Los niños pequeños dan más valor a la ayuda que es recompensada, y apenas se fijan en las intenciones del que ofrece la ayuda o en las consecuencias de la conducta para el que la recibe. A lo largo del proceso madurativo el individuo aprende a distinguir entre causas y resultados, y asimila los valores vigentes en la sociedad, según los cuales tiene más mérito la conducta realizada con la intención de ayudar, y mucho más si la ayuda se ofrece desinteresadamente. También es cierto que hay personas que no superan esa etapa infantil, o que vuelven a ella como consecuencia de sus experiencias personales.";1





8;3;17;"En los estudios experimentales sobre petición de ayuda se ha encontrado que";


8;3;17;1;"Los sujetos sólo piden ayuda a otros semejantes a ellos."


8;3;17;2;"Los sujetos casi nunca piden ayuda, y mucho menos a otros semejantes a ellos."


8;3;17;3;"Los sujetos piden ayuda con más frecuencia que en la vida real fuera del laboratorio."


-"Los sujetos de estos experimentos no suelen pedir ayuda, y menos si se encuentran con otras personas semejantes. Las razones parecen ser que la relación que se establece entre extraños en una situación de este tipo acentúa más consideraciones de costes y recompensas, y los costes tendrían más peso. Por ejemplo, la imposibilidad de devolver el favor, o la amenaza a nuestra autoestima por tener que mostrarnos incapaces de hacer algo, especialmente si el otro es como nosotros. En cambio, en la vida real, las personas seleccionamos a los que pueden ayudarnos con los mínimos costes para nosotros (familiares o amigos que no nos van a reclamar nada ni van a poner en peligro nuestra propia imagen).";2





8;3;18;"Según el modelo de Nadler y Fisher, lo que determina la reacción positiva o negativa de la persona que recibe ayuda es";


8;3;18;1;"Si ha pedido la ayuda o no."


8;3;18;2;"Si la ayuda sirve para aumentar su sentimiento de control sobre su situación o no."


8;3;18;3;"El balance entre el apoyo que le supone la ayuda y la amenaza que implica para su autoestima."


-"Si la persona que recibe la ayuda percibe que es mayor la amenaza a su autoestima que el beneficio que obtiene de la ayuda, su reacción será negativa, independientemente de que la haya pedido o no. Aunque es poco probable que pida ayuda en un caso así. Los factores que pueden hacer que la persona perciba la ayuda como amenazante son la semejanza con el que ofrece la ayuda (por el proceso de comparación social), la obligación de corresponder, la imposibilidad de hacerlo, la implicación de inferioridad y dependencia con respecto al que ofrece la ayuda, o el hecho de que esté en juego algún aspecto central de la identidad de la persona, de forma que su imagen ante sí mismo y ante los demás resulte dañada. Sin embargo, aunque la persona puede reaccionar negativamente ante el ofrecimiento de ayuda por percibirla como amenazante, es posible que, a largo plazo, le resulte positiva al motivarle para hacerse menos dependiente y aumentar su sentimiento de control sobre su situación personal.";3








9;1;1;"En los estudios sobre afiliación, los psicólogos sociales se han centrado en dos de las funciones de la afiliación, que son";


9;1;1;1;"Proporcionarnos distracción  e incrementar nuestra autoestima."


9;1;1;2;"Reducir nuestra ansiedad y miedo y ofrecer un criterio de comparación de nuestras propias actitudes y habilidades."


9;1;1;3;"Satisfacer nuestras necesidades de supervivencia y reforzar nuestras creencias."


-"Los resultados positivos de la afiliación son de muy diversa índole. Afiliarnos con otros puede hacer que consigamos ciertos objetivos que no podemos obtener solos, proporcionarnos diversión y entretenimiento, incrementar nuestra autoestima -haciéndonos sentir queridos e importantes o responsables de las necesidades de los demás-, nos sirve para expresar nuestra sexualidad o nos ayuda a aprender aquello que no sabemos. 


Entre todas estas funciones, los psicólogos sociales se han centrado en dos: la afiliación nos sirve para reducir nuestra ansiedad o miedo y nos brinda un criterio de comparación de nuestras propias actitudes y habilidades. Ambas funciones son con frecuencia interdependientes.";2





9;1;2;"Los experimentos de Schachter sobre afiliación, ante la espera de un suceso estresante, han mostrado";


9;1;2;1;"Que la gente prefiere esperar sola."


9;1;2;2;"Que la gente prefiere esperar acompañada de otras personas que esperan lo mismo."


9;1;2;3;"Que la gente prefiere esperar acompañada de personas de estatus superior."


-"Los experimentos realizados por Schachter tenían como propósito investigar si la ansiedad puede llevar al deseo de afiliación. Para ello, mujeres estudiantes de un curso de Introducción a la Psicología fueron asignadas a dos condiciones experimentales: alta y baja ansiedad. Todas ellas creían que iban a participar en un experimento en el que se les aplicarían descargas eléctricas, sólo que unas (alta ansiedad) creían que esas descargas serían fuertes, mientras que otras participantes (condición de baja ansiedad) esperaban recibir descargas insignificantes. Con el pretexto de tener que preparar el instrumental necesario, el experimentador pedía a las estudiantes que esperaran 10 minutos, dándoles la oportunidad, a cada una individualmente, de hacerlo bien sola en una sala, bien en compañía de otras estudiantes que participaban en el mismo experimento. Tal y como hipotetizaba Schachter, el nivel de ansiedad inducido por el experimentador influía en las preferencias de espera: en la condición de alta ansiedad, el 62.5% prefirieron esperar en compañía, mientras que esta preferencia sólo se dio en el 33% de las estudiantes en la condición de baja ansiedad.


En un estudio posterior intentó averiguar si la preferencia por esperar en compañía se debía a que las otras personas reducían la ansiedad sirviendo de distracción (y en ese caso cualquier persona serviría) o a si reducían la ansiedad sirviendo como criterio de comparación, ayudando a decidir qué respuesta dar ante una situación nueva y extraña (en este caso, sólo servirían como reductoras de la ansiedad si esas personas esperan lo mismo). Los resultados mostraron que los sujetos preferían esperar en compañía, pero sólo si esa compañía esperaba lo mismo que ellos.";2





9;1;3;"Las investigaciones han mostrado que la presencia de otras personas";


9;1;3;1;"A veces incrementa la ansiedad."


9;1;3;2;"Reduce la ansiedad siempre."


9;1;3;3;"No influye sobre los niveles de ansiedad."


-"No siempre la presencia de otras personas reduce la ansiedad, sino que a veces incluso puede incrementarla. Por ejemplo, en el experimento de Sarnoff y Zimbardo (1961) los participantes varones tenían que succionar biberones, una tarea en principio embarazosa, y, cuando se les dio a elegir, prefirieron esperar solos que hacerlo en compañía de otros. De igual manera, hay otras situaciones en las que el papel tranquilizador de los demás es crucial. Por ejemplo, Kulik y Mahler (1989) les dieron la opción a unos pacientes, que esperaban en un hospital para ser sometidos a una operación quirúrgica de instalación de un marcapasos, de instalarles en una habitación junto a otro paciente que esperaba lo mismo, o de acomodarles junto a un paciente que acababa de pasar por tal operación. De forma abrumadora los pacientes prefirieron estar junto a uno que ya había sido operado, no sólo porque consideraran que dicha persona tenía un mayor conocimiento de todo el proceso, sino también porque su simple presencia constituía un elemento tranquilizador y mostraba que el riesgo de la operación no era excesivo. Fox (1980), preguntó a quienes participaron en su estudio que indicaran, en una diversidad de situaciones, si preferían estar solos o con otras personas. El deseo de estar con compañía fue mayor que el de estar sólo en situaciones agradables y amenazadoras; en cambio, la gente prefería estar sola en situaciones desagradables (por ejemplo, después de fracasar en un examen) y en aquellas que requerían concentración";1





9;1;4;"Imagínese que de pronto descubre que al mejor amigo que Vd. tiene le gusta mucho un determinado actor. Inmediatamente Vd., a quien no le hacía mucha gracia ese actor, empieza a resultarle interesante. Esa atracción de Vd hacia el actor puede explicarse";


9;1;4;1;"Por los efectos del refuerzo y de la asociación."


9;1;4;2;"Como consecuencia del intercambio y de la interdependencia."


9;1;4;3;"Por la actuación de mecanismos de búsqueda de consistencia cognitiva."


-"El principio básico común a todas las teorías de la consistencia cognitiva (por ejemplo, la Teoría del Equilibrio de Heider, la de la Disonancia Cognitiva de Festinger o la de la Congruencia de Osgood y Tannen-baum), es que las personas intentamos mantener la coherencia entre nuestras actitudes y entre éstas y nuestras conductas. Aplicando este principio al campo de la atracción interpersonal, podríamos citar como ejemplos de relaciones equilibradas o consistentes las siguientes: tener los mismos gustos e ideas que nuestros amigos, las mismas aficiones que nuestra pareja, tener como compañeros de trabajo a personas que nos caen bien, o ver muchas películas de nuestro actor favorito. En cambio, serían ejemplos de relaciones inconsistentes, que pondrían en marcha fuerzas psicológicas para restablecer la consistencia cognitiva, las siguientes: discrepar profundamente en cuestiones ideológicas de nuestros amigos, tener aficiones opuestas a nuestra pareja, trabajar junto a alguien que no podemos soportar o sentirnos obligados a ver todas las películas del actor que más detestamos. Siguiendo con estos ejemplos, las soluciones a tales situaciones desequilibradas podrían ser tan diversas como cambiar nuestra ideología, divorciarnos, cambiar de trabajo o descubrir facetas positivas en el actor detestado.";3





9;1;5;"'Nos sentimos atraídos hacia quienes aparezcan asociados a experiencias buenas para nosotros y nos desagradarán quienes estén asociados a malas experiencias'. En esto consiste una de las explicaciones psicosociales de la atracción, en concreto la que proporciona";


9;1;5;1;"La teoría del Intercambio Social."


9;1;5;2;"La teoría de la Consistencia Cognitiva."


9;1;5;3;"La teoría clásica del aprendizaje o condicionamiento clásico."


-"Los efectos de la asociación sobre la atracción interpersonal, siguiendo los principios formulados en el condicionamiento clásico, consisten en que nos sentiremos atraídos hacia quienes aparezcan asociados a experiencias buenas para nosotros y nos desagradarán quienes estén asociados a malas experiencias. Por ejemplo, May y Hamilton (1980), pidieron a mujeres universitarias que evaluaran el atractivo de varias fotografías de varones. Previamente se había averiguado qué tipo de música les gustaba (rock) y cuál les desagradaba (música clásica de vanguardia). Mientras realizaban las evaluaciones, unas chicas tenían como música de fondo aquélla que les agradaba mientras que otras escuchaban la que les desagradaba. Los resultados mostraron claramente que las primeras efectuaron evaluaciones más positivas de las mismas fotos que las segundas.


El hecho de que las personas conozcamos, aunque sea intuitivamente, los efectos de la simple asociación, puede explicar el denominado efecto MUM (Bond y Anderson, 1987), consistente en que las personas nos resistimos a transmitir malas noticias a los demás, las distorsionamos, las hacemos menos negativas o nos las callamos, aunque no tengamos nada que ver con tales noticias. La razón parece estar en que creemos que, al transmitirlas, apareceremos asociados al evento negativo ante los ojos del receptor y le resultaremos, en consecuencia, poco atractivos.";3





9;1;6;"La investigación de Festinger, Schachter y Back (1950), acerca de la relación atracción y distancia física, mostró que";


9;1;6;1;"A menor distancia, mayor atracción."


9;1;6;2;"A mayor distancia, mayor atracción."


9;1;6;3;"La atracción era mayor cuando la distancia era intermedia y descendía cuando era mucha la proximidad o la lejanía."


-"Festinger, Schachter y Back (1950) pidieron a estudiantes universitarios que vivían en un edificio de apartamentos, cuya asignación se hacía de forma aleatoria a medida que quedaban disponibles, que indicaran las tres personas con quienes se veían más a menudo y que mejor les caían. De manera sorprendente para los investigadores, el 41% de las elecciones eran personas que vivían en la puerta contigua, el 22% dos puertas más allá y el 10% al final del pasillo. Decimos que estos resultados son sorprendentes porque las distancias eran 5.8, 9.8 y 30 metros, respectivamente.


Por tanto, cuanto menor era la distancia entre las puertas, mayor era la atracción.";1





9;2;7;"La proximidad física es un factor importante en el desarrollo de la atracción. Indique cual de las siguientes explicaciones NO se han dado de este hecho.";


9;2;7;1;"El efecto de la mera exposición."


9;2;7;2;"El  Efecto Halo"


9;2;7;3;"Que las personas más cercanas físicamente son también, generalmente, las más accesibles."


-"Son varias las explicaciones que se han sugerido de la relación entre proximidad física y atracción:





a) Las personas más cercanas físicamente son también, generalmente, las más accesibles.





b) La existencia de ciertas normas sociales. Por ejemplo, en nuestra sociedad, como en muchas otras, se nos ha enseñado que puede ser inadecuado, o incluso peligroso, tratar con extraños.





c) La proximidad puede incrementar la familiaridad y ésta puede, a su vez, aumentar la atracción. Este efecto fue denominado por Zajonc (1968) el efecto de la mera exposición y consiste en que la percepción de forma repetida de un estímulo que inicialmente es neutral o positivo, ya se trate de una cara, de una melodía musical o de determinado logotipo nunca antes visto, lleva a una mayor atracción hacia el estímulo.





d) Las personas más próximas físicamente, suelen ser también semejantes entre sí: la gente que trabaja junta, convive o comparte su tiempo libre, suele también tener otras cosas en común: ideología, religión, situación económica, aspiraciones, o problemas.





e) Por último, según las teorías de la consistencia cognitiva, pasar mucho tiempo con alguien -un compañero de trabajo, por ejemplo- y que este alguien resulte desagradable, es una relación desequilibrada, pues no hay coherencia entre ambas cogniciones. Este desequilibrio pondrá en marcha ciertas fuerzas para restablecer el equilibrio, cambiando el signo de algunas de las dos relaciones: cambiando nosotros de trabajo o de destino, o descubriendo que dicha persona no es tan desagradable como creíamos.";2





9;2;8;"'Un físico agradable suele ser considerado como más atractivo'. En relación con las explicaciones que se han dado de este hecho, señale la alternativa que NO es correcta:";


9;2;8;1;"Las personas atractivas físicamente suelen ser las más accesibles."


9;2;8;2;"El efecto halo o las teorías implícitas de la personalidad."


9;2;8;3;"Las personas atractivas (especialmente los varones) pueden tener más habilidades sociales que las haga realmente más atractivas."


-"Son varias las explicaciones que se han dado de por qué nos resulta atractivo un físico agradable, y ninguna de ellas hace referencia a que las personas atractivas sean las más accesibles (más bien sería al contrario):


 


a) En nuestra sociedad existen numerosas creencias acerca de qué características de las personas van asociadas entre sí (lo que se denomina 'Teorías Implícitas de la Personalidad'). Una de tales creencias puede expresarse en la frase: 'lo que es bello, es bueno'. Existe, además, la tendencia (efecto halo) a suponer que quien tiene una buena cualidad también tendrá otras cualidades buenas. 





b) Cuando nos asociamos con una persona de esas características, nuestra imagen pública sale favorecida.





c) Por último, pudiera ser que las personas atractivas se comporten de una manera que incremente su evaluación y las haga realmente más atractivas.";1





9;2;9;"Las investigaciones sobre atracción han mostrado";


9;2;9;1;"Que se atraen más las personas semejantes entre sí."


9;2;9;2;"Que se atraen más las personas diferentes pero complementarias."


9;2;9;3;"Que se atraen más las personas moderadamente diferentes."


-"Los resultados de la investigación psicosocial muestran que, en general, conforme aumenta la semejanza entre las personas también aumenta la atracción. Algunas de las dimensiones más estudiadas son la semejanza en variables sociodemográficas, en actitudes y en personalidad..


Así, las investigaciones muestran que las personas que son semejantes en procedencia étnica, geográfica, religión, nivel cultural, clase social y edad, tienden a sentirse atraídas entre sí.


En cuanto a la semejanza actitudinal, ya Newcomb (1961) mostró el importante impacto que el hecho de tener actitudes semejantes tenía sobre la atracción. En esta investigación se estudió a universitarios que vivían en una residencia. Los resultados mostraron que quienes tenían al ingresar actitudes y valores semejantes experimentaban una gran atracción entre sí al final del semestre. En cambio, quienes diferían en estas actitudes y valores, aunque compartieran la misma habitación, no acababan siendo amigos y manifestaban poca simpatía los unos por los otros al final de dicho periodo.


En el caso de la semejanza de personalidad, los resultados de las investigaciones son menos consistentes. En ocasiones, la falta de relación entre semejanza de personalidad y atracción puede explicarse por el carácter poco visible de la característica de personalidad en cuestión.Otras veces puede ser que la propia naturaleza de la característica de personalidad provoque la atracción tanto de quienes son semejantes como de quienes son diferentes. En general, cuando la dimensión de personalidad se manifiesta con claridad, la semejanza produce mayor atracción que la diferencia, al menos en  el caso de las siguientes características: orientación del rol sexual (esto es, si se es masculino, femenino o andrógino), depresión, conducta tipo A, búsqueda de sensaciones y estilo cognitivo.";1





9;2;10;"La denominada 'hipótesis del emparejamiento' (esto es, que los miembros de parejas heterosexuales suelen estar equiparados en atractivo físico), puede explicarse por";


9;2;10;1;"Mecanismos de refuerzo."


9;2;10;2;"Procesos de comparación y evaluación de las diversas alternativas."


9;2;10;3;"Búsqueda de consistencia cognitiva."


-"La atracción experimentada hacia personas semejantes a nosotros en ciertas dimensiones, por ejemplo en nivel educativo, clase social o atractivo físico, puede ser fruto de un proceso de comparación y evaluación de las diversas alternativas que tenemos y de sus costes y beneficios. Probablemente a la mayoría de nosotros nos gustaría casarnos con una persona muy guapa y que a la vez fuera rica, inteligente, culta y famosa. Sin embargo, pocas personas se afanan en tener tal relación. ¿Por qué? Porque generalmente las personas y las cosas más valoradas son las más difíciles de conseguir. Por eso, de acuerdo con las teorías de la expectativa-valor, las personas buscamos objetivos en los que estén equilibrados su valor y la posibilidad de conseguirlos. Concretamente, en el caso de la atracción interpersonal, estas teorías sugieren que en la vida real nos sentiremos atraídos hacia la persona más valorada dentro del campo de aquellas personas que pueden correspondernos. Diversas investigaciones han mostrado lo certero de este planteamiento en el caso del atractivo físico. En general, los miembros de parejas heterosexuales suelen estar equiparados en atractivo físico, lo cual se conoce como la 'hipótesis del emparejamiento' (Feingold, 1988).";2





9;2;11;"Según Rubin, 'amor' y 'cariño'";


9;2;11;1;"Designan la misma realidad, sólo que el amor implica más intensidad."


9;2;11;2;"El cariño se basa en la intimidad, el compromiso y la preocupación por el bienestar de la otra persona y el amor en el afecto y el respeto."


9;2;11;3;"Designan dos fenómenos cualitativamente diferentes."


-"Rubin (1970, 1973), uno de los primeros psicólogos sociales que emprendió el estudio del amor, consideraba que 'sentir cariño' y 'amar' eran dos fenómenos bastante diferentes y no, como algunos pensaban, que el amor era lo mismo que el cariño, sólo que con mayor intensidad. Según su concepción, el cariño se basa fundamentalmente en el afecto y en el respeto, mientras que el amor descansa en la intimidad, el compromiso con la otra persona y la preocupación por su bienestar.


Con el fin de estudiar si efectivamente los dos conceptos designan fenómenos diferentes, construyó dos escalas para medir ambos conceptos. Los items de la escala de amor se refieren a necesidades de dependencia y afiliación, cuidado del otro, exclusividad, posesividad e intimidad. Los items de la escala de cariño se refieren, en cambio, a evaluación favorable, semejanza, madurez, inteligencia, respeto y admiración.


Rubin pasó las dos escalas a 158 parejas de universitarios, pidiéndoles que tuvieran en mente primero a su pareja y después a un amigo o amiga íntimos del mismo sexo. Los resultados mostraron que mientras que la correlación entre ambas escalas fue baja en el caso de las mujeres (+.39), no lo fue tanto en el caso de los varones (+.60), lo que sugiere que  aquéllas diferencian de forma mucho más clara entre ambos tipos de procesos en sus relaciones. Las puntuaciones de amor por la pareja fueron considerablemente más altas que por el amigo o amiga íntimos, mientras que en el cariño, las diferencias fueron menores.";3





9;2;12;"Considerando tanto las aportaciones de quienes han definido el enamoramiento de forma teórica, como las de quienes lo han estudiado empíricamente, cuál de los siguientes aspectos NO ha sido considerado como definidor de este tipo de amor:";


9;2;12;1;"Activación emocional y fisiológica."


9;2;12;2;"Pensamientos característicos (centrados en la persona amada)."


9;2;12;3;"Respuestas obsesivas."


-"Considerando tanto las aportaciones de quienes han definido el enamoramiento de forma teórica, como las de quienes lo han hecho de una manera empírica, las tres principales características definidoras de este tipo de amor serían:





a) Un estado cargado de emociones y excitación fisiológica: atracción, deseo sexual, celos, sentimientos negativos cuando el otro está ausente o no corresponde, excitación general. Según Dion y Dion (1973), los síntomas emocionales mencionados con mayor frecuencia por 240 estudiantes universitarios, para indicar cómo se sentían cuando estaban enamorados, eran: euforia, depresión, soñar despierto, dificultades para dormir, agitación e incapacidad para concentrarse.





b) Pensamientos característicos que consisten, fundamentalmente, en pensar con mucha frecuencia en la persona amada, idealizarla y desear conocerla con profundidad. El contenido de estos pensamientos suele estar relacionado con la necesidad de la otra persona, la preocupación por ella, y otros pensamientos ya mencionados en el apartado anterior.  





c) Cierto patrón de conductas. Swensen (1972) preguntó a unas 1200 personas de diferentes edades que indicaran cómo expresaban su amor cuando estaban enamorados. Estas fueron las respuestas más frecuentes: expresar verbalmente afecto (por ejemplo, decir 'te quiero'), revelar aspectos íntimos, dar apoyo emocional y moral, mostrar interés por el otro, sus actividades y opiniones, expresar de forma no verbal sentimientos positivos (sentirse feliz, relajado o seguro en presencia del otro), hacer manifestaciones materiales (regalos, ayudar al otro en sus tareas), expresar físicamente afecto (besar, acariciar) y aceptar los aspectos negativos de la otra persona.";3





9;3;13;"Según Hatfield y Walster (1978), cuál de las siguientes condiciones NO es una de las que suele estar presente en el enamoramiento.";


9;3;13;1;"La persona tiene que haber aprendido que el amor es una respuesta apropiada."


9;3;13;2;"Tiene que haber cierto grado de celos."


9;3;13;3;"Tiene que aparecer una persona que reúna las características adecuadas para ser el objeto amoroso."


-"Según Hatfield y Walster (1978), para que se dé el enamoramiento tienen que darse tres condiciones:





a) La persona tiene que haber aprendido que el amor es una respuesta apropiada. Esto es, en la cultura y en la sociedad en la que vive debe de aceptarse que hay un tipo de emoción que se llama amor, que le puede ocurrir a cualquier persona.





b) La segunda condición necesaria para el enamoramiento es que aparezca una persona que reúna las características adecuadas para ser el objeto de nuestro amor. Estas características son fruto básicamente de nuestra historia y de nuestros aprendizajes, estrechamente vinculados, por otra parte, al contexto social.





c) Por último, para que haya enamoramiento ha de haber un estado de excitación emocional relacionado con la otra persona. Los factores cognitivos influyen en cómo hombres y mujeres interpretan sus sentimientos pero, para que se den esos sentimientos, las personas han de experimentar ciertas reacciones nerviosas y corporales.";2





9;3;14;"Según Sternberg (1986)";


9;3;14;1;"La intimidad se desarrolla gradualmente conforme avanza la relación y puede continuar siempre creciendo, aunque este crecimiento es más rápido en las primera etapas."


9;3;14;2;"Intimidad, pasión y compromiso siguen más o menos el mismo patrón evolutivo."


9;3;14;3;"El compromiso crece muy rápido al principio y se estabiliza cuando las recompensas y costes de la relación aparecen con nitidez."


-"Según Sternberg, cada uno de los tres componentes básicos del amor tiene una evolución temporal diferente. La intimidad se desarrolla gradualmente conforme avanza la relación y puede continuar siempre creciendo, aunque este crecimiento es más rápido en las primera etapas. La pasión es muy intensa al principio y crece de forma vertiginosa, pero suele caer de la misma forma conforme la relación avanza, estabilizándose en niveles moderados. El compromiso, por último, crece también despacio al principio, más lento incluso que la intimidad, y se estabiliza cuando las recompensas y costes de la relación aparecen con nitidez.";1





9;3;15;"Según Sternberg, los tres componentes básicos del amor, cuya combinación da lugar a los diferentes tipos de amor son";


9;3;15;1;"Intimidad, compromiso y compañerismo."


9;3;15;2;"Intimidad, sexualidad y compromiso."


9;3;15;3;"Intimidad, pasión y compromiso."


-"Sternberg (1986, 1988) considera que hay tres componentes básicos en el amor: la intimidad, la pasión y el compromiso. Tales tipos, en su forma pura, forman los vértices de un triángulo equilátero. La combinación de estos componentes básicos del amor da lugar a otras formas.


La intimidad se refiere al sentimiento de cercanía, unión y afecto hacia el otro, sin que haya pasión ni compromiso a largo plazo. La pasión coincide con el denominado 'amor a primera vista' y consiste en un estado de excitación mental y física: generalmente describe el amor que se torna obsesión por la persona amada. El compromiso consiste en la decisión de que uno quiere a otra persona sin que haya intimidad ni pasión.


El amor romántico se da cuando los amantes se atraen tanto física como emocionalmente, pero ese sentimiento de unión y compenetración no va acompañado de compromiso (el ejemplo clásico lo constituyen Romeo y Julieta). El amor fatuo es el visto con frecuencia en las películas de Hollywood, en el que la pasión cristaliza enseguida en matrimonio, sin dar tiempo para que la intimidad surja. El amor compañero designa para Sternberg aquella situación en la que los componentes de intimidad y compromiso aparecen unidos. Por último, existiría el tipo de amor que combina los tres componentes, o amor perfecto, según el autor bastante difícil de alcanzar y de mantener.";3





9;3;16;"En el fenómeno de los celos suelen diferenciarse dos aspectos distintos";


9;3;16;1;"Dolor por la pérdida y frustración"


9;3;16;2;"Disminución de la autoestima y dolor por la pérdida."


9;3;16;3;"Disminución de la autoestima y amenaza al amor propio."


-"Dos aspectos distintos, aunque relacionados, pueden apreciarse dentro de los celos. De un parte, el dolor, la frustración o la rabia por la pérdida, o amenaza de pérdida, del otro. De otra parte, sentimientos causados por la disminución de la autoestima y del amor propio. Las investigaciones sugieren que estos dos aspectos son relativamente independientes, esto es, no siempre que se da uno de ellos ha de darse necesariamente el otro.";2





9;3;17;"Indique cuál de los siguientes factores NO ha sido indicado por la investigación psicosocial como facilitador de la ruptura de las relaciones amorosas en personas del mismo sexo:";


9;3;17;1;"Falta de intimidad e implicación en la relación."


9;3;17;2;"Estilo de comunicación inapropiado."


9;3;17;3;"El estilo de personalidad de los miembros de la pareja."


-"Los siguientes factores están relacionados con la ruptura de las relaciones amorosas entre personas de distinto sexo, tanto si se trata de relaciones firmemente establecidas, por ejemplo un matrimonio o convivencia de 15 o 20 años de duración, como si son relaciones relativamente incipientes, por ejemplo, un noviazgo de uno o dos años.





a) Intimidad e implicación en la relación. Por ejemplo, Hill, Rubin y Peplau (1976), en un estudio en el que hicieron un seguimiento de parejas estadounidenses, encontraron que las que seguían juntas habían indicado (dos años antes) estar más unidos, tenían mayores intenciones de casarse, puntuaban más alto en la escala de amor de Rubin, declaraban 'amarse' y manifestaban que esa relación era la única que habían tenido durante ese tiempo.





b) También una de las características que más diferencian entre las parejas felices e infelices es su estilo de comunicación (Buunk, 1998): las más felices se caracterizan por una comunicación abierta y centrada en la solución de problemas. En cambio, las parejas son más infelices cuanto más se comunican intentando evitar los conflictos, ignorándolos o de manera destructiva (críticas, quejas, sarcasmo).





c) Semejanza y ajuste.





d) La rutina y el aburrimiento. 





e) Evaluación negativa. La aparición de descalificaciones y críticas en las relaciones, cuando no de claros insultos, no sólo constituye un estímulo aversivo para la otra persona, sino que produce un círculo vicioso, haciendo que la otra persona tienda a responder de la misma manera y produciendo, en consecuencia, un escalamiento de la aversión recíproca. Birchler y cols. (1975) encontraron que las parejas casadas usaban entre sí más refuerzos negativos y menos positivos que cuando interactuaban con extraños, siendo esta tendencia mucho mayor en las parejas que no se llevaban bien.";3





9;3;18;"Las investigaciones sobre soledad han mostrado que, según su edad, las personas que se siente más solas son";


9;3;18;1;"Las personas ancianas."


9;3;18;2;"Los jóvenes y adolescentes de ambos sexos."


9;3;18;3;"Las personas de mediana edad (en torno a los cuarenta años)."


-"Frente a la extendida creencia de que las personas más solas son las de mayor edad, las investigaciones han mostrado que quienes indican sentirse más solos son las personas jóvenes, especialmente los adolescentes. Parlee (1979), por ejemplo, encontró que el 79% de los menores de 17 años decían que a veces se sentían solos, mientras que estos porcentajes fueron del 53% en quienes tenían entre 45 y 55 años y del 37% en los mayores de 55.";2








10;1;1;"Según Archer y Browne, el caso prototípico de agresión se caracteriza por:";


10;1;1;1;"La existencia de agresión instrumental y de  agresión afectiva, guiadas por un afecto alterado con el fín de provocar daño."


10;1;1;2;"La intencionalidad de la conducta, que causa daño y la alteración del estado emocional que acompaña la conducta."


10;1;1;3;"Puede ser tanto un acto no provocado como un hábito belicoso."


-"La definición de conducta agresiva ha sido enfocado desde diferentes perspectivas y dimensiones, algunas de las cuales se manifiestan en las alternativas popuestas. La definición de conducta agresiva como un ataque no provocado o como un hábito de ser agresivo o belicoso (diccionario Webster) es una definición excesivamente general. La Psicología requiere una definición específica y operativa del acto agresivo.


Archer y Browne al plantear las características de la agresión, parten de una  situación de desacuerdo originada por el debate psicosocial sobre tres puntos: a) polémica sobre si se deben considerar agresivas aquellas conductas con intención de dañar pero que finalmente no lo consiguen, b) duda sobre la existencia real de la agresión simbólica o verbal y c) duda sobre el carácter de la llamada agresión 'fría', es decir, aquella que usa la violencia para conseguir un objetivo, de manera fría y calculada, y por tanto, instrumental.


A partir de este debate establecen que las tres características que van a permitir identificar un acto como agresivo son: a) la intención de causar daño, como ejemplo de esta intencionalidad está, la intención de causar daño físico, o el dificultar el acceso a recursos necesarios,así como  cualquier otra forma de daño b) provocación real del daño y no simplemente proferir amenazas, avisos o advertencias y c) el estado emocional que acompaña a la conducta está alterado. Es una estado colérico y por tanto no es una conducta guiada por un cálculo instrumental sin más.


Respecto a las dimensiones afectiva-instrumental, debemos remitirnos a Geen quién en 1990 estableció la distinción entre agresión colérica o afectiva y agresión instrumental. La diferencia fundamental entre una y otra estriba en que la agresión afectiva está guiada por la finalidad de causar daño, frente a la agresión instrumental, cuya finalidad no es el daño en si mismo, sino que el daño sería tan solo un medio para conseguir otro fin, como puede ser, adquirir poder o lograr el control coercitivo sobre otros.";2





10;1;2;"En el siguiente párrafo se presenta una noticia aparecida en un periódico de sucesos. Léela y resuelve la cuestión que se plantea después: 'J.G.C. el ladrón que el pasado lunes intentó robar a una mujer, se llevó una desagradable sorpresa cuando, inesperadamente, pasaron por allí los miembros de un equipo de Rugby que al ver la escena, acudieron en ayuda de la mujer y rodearon al atacante. La mujer cuenta que el ladrón empezó a temblar y a respirar agitadamente. Los jugadores le miraban violentamente e iban estrechando el círculo con el que le rodeaban al tiempo que le atemorizaban con la paliza que le iban a dar. El ladrón giraba en torno suyo cuando de pronto, se abalanzó sobre sus atacantes hiriendo levemente a dos de ellos hasta que consiguieron reducirlo...'.";


10;1;2;1;"El hecho de que el ladrón hubiera atacado a la mujer y que finalmente se avalanzara sobre  las personas que lo rodeaban, es una confirmación del supuesto de que la conducta agresiva es una anomalía biológica o psicológica."


10;1;2;2;"Según el modelo del 'cálculo emocional', el ladrón, al verse rodeado, sintió una intensa cólera, que, mediada por sus experiencias anteriores le llevó a atacar para poder defenderse."


10;1;2;3;"Según el modelo de Blandchard y cols. (1977) el miedo que experimentó el atacante y el cálculo costes-beneficios por el que vio que no tenia posibilidad de escape,  llevó al ladrón a atacar."


-"Los actuales modelos de la agresión rechazan el supuesto que sostenía que la agresión era una anomalía biológica o psicológica, de forma que el hecho de que el ladrón presente una conducta agresiva (intentar robar), no implica necesariamente la existencia de una alteración. En su lugar, podemos destacar en la base de esta conducta algunos de los supuestos psicosociales que guían los estudios actuales de la agresión. 


El modelo del 'cálculo emocional' de Blanchard y cols. (1977) contiene uno de los supuestos más aceptados. Propone la existencia de mecanismos innatos subyacentes a la conducta agresiva, en concreto la conexión cerebral cólera-miedo, y  la intervención de un proceso de 'cálculo emocional'. Es decir, ante una situación en la que se activa este mecanismo innato, el sujeto realiza un cálculo por el que estima, a partir de la experiencia previa, las posibilidad de éxito, así como los costes y beneficios posibles; de forma que la activación de estas emociones y el balance resultante de este cálculo, determinarán la conducta posterior. Según el modelo de Blanchard y cols. la activación de la conexión cerebral cólera-miedo puede desencadenar diferentes conductas. Por un lado, la conducta que denomina, el ataque ofensivo, que suele ir unido al predominio de la emoción de cólera, y por otro lado, la activación predominante de la emoción de miedo que  desencadena la conducta de huida. Pero ¿qué ocurre cuando la persona experimenta miedo y la huida no es posible?. En este caso, el cálculo emocional en el que interviene la experiencia y el aprendizaje previo del organismo, permite a la persona realizar un análisis de la situación que le lleva a detectar que no hay escapatoria, que la huida no es posible; de forma que la conducta más probable será lo que llaman Blanchard y cols. el ataque defensivo. 


En nuestro caso, el ladrón se ve expuesto a una situación de este último tipo. El atacante, de pronto, se ve  rodeado de un grupo de personas que, evidentemente, son mucho más fuertes que él, por lo que siente un intenso miedo ('respiraba agitadamente, temblaba y giraba en torno a sí mismo'). Además, la actitud violenta del grupo y el hecho de que vayan estrechando el círculo en torno a él le impiden cualquier posibilidad de huida. El ataque que sigue a continuación es lo que Blanchard y cols. denominan el ataque defensivo.  Por tanto, el miedo, y no la cólera, que experimentó el atacante y el cálculo costes-beneficios por el que vio que no tenia posibilidad de escape, pudo llevar al ladrón a atacar.";3





10;1;3;"Lee el siguiente párrafo y resuelve la cuestión que se plantea después: 'Hace unas semanas, durante el desarrollo de una maratón de baloncesto se produjeron dos sucesos que llamaron la atención de un grupo de psicólogos sociales que estaban presenciando la competición. En la maratón participaban los equipos de dos clubes de alto nivel. Primero jugaban los equipos de profesionales y después los equipos de la cantera, juveniles y alevines. Durante el partido de los profesionales, a menos de 5 segundos del final del partido, uno de los atacantes golpeó violentamente a su defensor y este cayó al suelo, pudiendo de esta forma recibir el balón y anotar la canasta que dio la victoria a su equipo. En ese momento estalló un griterío en las gradas, los seguidores del equipo que había ganado vitoreaban al jugador que les había hecho ganadores y sus compañeros le rodearon y abrazaron llenos de alegría. A continuación jugaron los alevines, y cuando el partido llevaba 17 minutos  uno de los niños que estaba en el campo de juego golpeó violentamente  al  niño del equipo contrario que le estaba defendiendo. El árbitro no vio la jugada por lo que no sancionó al jugador. Inmediatamente la entrenadora pidió cambio y sentó al jugador censurando su comportamiento. El niño fue incapaz de explicar por qué le había golpeado.' 


Considerando la información presente, ¿Cuál de los supuestos psicosociales de la agresión queda mejor reflejado en la escena descrita?:";


10;1;3;1;"Es conocido por todos que el baloncesto, como otros deportes colectivos, son un ejemplo claro de una 'subcultura de la violencia', es decir que son colectivos que alientan el uso de la agresión para resolver los problemas."


10;1;3;2;"La observación previa de una conducta agresiva, que además fue reforzada, favoreció que el niño emitiera la conducta.(Bnadura, 1977)."


10;1;3;3;"Según el modelo de Blanchard y Cols. la activación de los mecanismos innatos de la agresión provocaron una emoción de cólera que llevó al niño a agredir al jugador que le defendía."


-"Entre los supuestos planteados desde la perspectiva psicosocial podríamos plantearnos enfocar el caso desde el modelo de Blanchard y cols. quienes desarrollaron el modelo del 'cálculo emocional', por el que la activación de mecanismos innatos están en la base de la conducta agresiva. Estos mecanismos serían la conexión cerebral cólera-miedo, dos emociones que, aunque opuestas tienen una función para la supervivencia. Según el modelo de Blanchard y cols. la activación de la conexión cerebral cólera-miedo, puede desencadenar diferentes conductas. Por un lado, la conducta que denomina, el ataque ofensivo, que suele ir unido al predominio de la emoción de cólera, y por otro lado, la activación predominante de la emoción de miedo, que  desencadena, la conducta de huida. Si el escape no es posible se emitirá lo que llaman el ataque defensivo. Esta evaluación de las posibilidades de éxito y el análisis del balance costes-beneficios se realiza a partir de la experiencia y del aprendizaje previo del organismo. 


Otro de los supuestos psicosociales de la agresión habla de la existencia de una cultura de la violencia. Es decir, una cultura en la que los valores no sólo toleran la agresión, en ciertas condiciones, sino que incluso permiten que estas conductas sean reforzadas en la vida cotidiana.


Finalmente el tercer supuesto psicosocial que podemos considerar es el modelo de Bandura (1977) que tal y como fue recogido por Geen (1990) plantea que el aprendizaje tiene un papel fundamental en la agresión. Demostró que los niños aprenden la agresión de los adultos o de otros niños a través de la observación e imitación. Postula que la observación de una conducta agresiva por parte del niño queda archivada en su memoria, y que el niño será capaz de repetir esa conducta, cuando las condiciones sean las oportunas, independientemente de que al aprenderla no pudiera ensayarla. Esto le lleva a concluir que, la emisión final de una conducta agresiva dependerá de que el niño haya tenido la oportunidad de observar y por tanto de aprender la conducta en otra persona, de que tenga la oportunidad de emitirla y, de las consecuencias que la conducta original tuviera para el modelo o para el mismo niño que observaba. Si las consecuencias fueron positivas, la conducta tenderá a emitirse y a generalizarse y si fueron negativas, el niño tendera a no emitirlas.


En lo que respecta a nuestro caso, carecemos de información suficiente para poder concluir la activación o no de alguna de las emociones del modelo de Balnchard y cols., de hecho, el niño comenta que no sabe por qué lo hizo; también carecemos de datos que nos permiten considerar el posible cálculo emocional realizado. Por tanto, aunque no excluimos la presencia de estos mecanismos, intentaremos buscar el supuesto que más ampliamente se ajusta a la situación presentada. 


Por lo que se refiere a la posible existencia de una 'subcultura de la violencia', aunque tal vez se puede considerar que son muchos los ejemplos en los que las estrellas del baloncesto hablan de la agresividad en el campo como un valor en este deporte, en ningún caso se están refiriendo a la violencia física gratuita, más bien a una actitud de lucha y competitividad deportiva, a esto hay que añadir el castigo que el niño recibe por parte de la entrenadora que nos permite descartar la existencia de una subcultura de la violencia en el entorno deportivo del niño. Finalmente, si consideramos el modelo de Bandura, el acontecimiento observado por el niño en el partido jugado por los profesionales anteriormente, nos da las claves para entender, el supuesto más claramente representado en el ejemplo expuesto. Es posible, que la agresión realizada por el jugador profesional y, observada por el niño, le diera la oportunidad de aprender la conducta agresiva en el contexto de competición y que la tendencia a emitirla fuera alentada por las consecuencias que siguieron a su emisión: permitió que el equipo ganara el partido, y el público mayoritariamente reforzó con sus aplausos y vítores la conducta emitida.";2





10;1;4;"En la película 'Arma Letal' aparece una escena en la que el personaje que interpreta Mel Gibson está apostando con unos compañeros de la policía que es capaz de hacer algo que ninguno podría repetir. Todos se amontonan en torno a él con gran expectación para hacer sus apuestas, finalmente, se cierran las apuestas y Mel Gibson se golpea fuertemente contra el armario dislocándose el hombro. 


En esta secuencia, ¿Qué supuestos psicosociales de la agresión se ponen de manifiesto?";


10;1;4;1;"Una subcultura de la violencia."


10;1;4;2;"La activación de la conexión cerebral de la que hablaban Blanchard y cols."


10;1;4;3;"Los principios del aprendizaje social de Bandura."


-"Los supuestos psicosociales de la agresión destacan por un lado, los mecanismos innatos a la agresión y las emociones implícitas en estos mecanismos, las condiciones que permiten el aprendizaje de conductas agresivas, práctica, y por último la existencia de una serie de valores culturales por los que la violencia es un valor llegándose incluso a promover la utilización de la violencia como estrategia de solución de problemas. El hecho de que se considere que la violencia es un valor, desencadena fácilmente conductas en las que se pone de manifiesto la capacidad que los miembros de un colectivo tienen  para ser violentos o actuar con agresividad. 


Un ejemplo de ello es el estudio de Beynon (1989) en el que  explica cómo, en los colegios británicos, la violencia entre alumnos y profesores está sometida a unas reglas estrictas y se ajusta a un código que regula la interacción alumnos-maestro y la somete a un orden predictible. En este estudio encuentra que la violencia podía ser de tres tipos: divertida, real , o justa/injusta. Este autor llama la atención sobre el uso que tanto maestros como alumnos daban a los 'mitos de agresión'. Con esta expresión se refiere el autor al relato de escenas especialmente espectaculares de violencia en el aula. Los 'mitos de agresión' son formas de describir un código aceptado de prácticas de violencia. A través de ellos se difunde entre las personas del centro escolar un cierto 'patrón cultural' de la violencia aceptable y de la que no lo es. Los mitos, por tanto, remiten a la función que la violencia cumple en el centro escolar, tanto los maestros como los alumnos consideraban la violencia un recurso estratégico. Para los alumnos era la forma de tomar la medida a sus maestros. Para éstos era la forma de demostrar su rudeza a los alumnos. Como señala Beynon, era 'la violencia aceptable la que hacía que la vida fuese manejable y predictible' en el centro escolar'.";1





10;1;5;"Cuál de las siguientes escenas o textos ejemplifica mejor la crítica que Bandura (1973) realiza al modelo de agresión de Dollard y cols. (1939):";


10;1;5;1;"Existe una conexión innata entre frustración y agresión que hace que ante frustración se incrementen las probabilidades de emitir una respuesta agresiva."


10;1;5;2;"Al finalizar uno de los ensayos de la Orquesta de Radio Televisión Española, el Director convocó al primer violín en privado para increparle por su poca profesionalidad durante el ensayo. Su falta de concentración e interés había hecho repetir una y otra vez el mismo pasaje y había hecho perder el tiempo a todos sus compañeros. El músico se mostraba claramente contrariado, era la primera vez que había recibido una crítica de estas caracteristicas . Su única respuesta fue, 'no volverá a ocurrir'."


10;1;5;3;"En una guardería al llegar la hora de comer una de las niñas continúa jugando con el balón de futbol, el cuidador insiste fírmemente en que la niña deje el balón y vaya al comedor, después de un momento de emitir sonidos de queja y dar patadas contra el suelo la niña golpea al cuidador mientras le dice malo, malo y se resiste a soltar el balón."


-"El estudio de los antecedentes de la agresión remite a la hipótesis más estudiada y que más modelos posteriores ha generado. La hipótesis clásica de la frustración-agresión fue formulada por Dollard y cols. en la monografía publicada en 1939 con el título 'Frustration and Aggression'. Esta hipótesis afirmaba dos postulados,  a) la ocurrencia de la agresión siempre presupone la frustración y, b) cualquier acontecimiento frustrante lleva inevitablemente a la agresión. Es decir planteaba que la frustración era un claro antecedente de la agresión, de forma que si aquella aparecía, la persona respondería con una conducta agresiva.


Esta hipótesis tuvo una gran acogida inicial pero pronto aparecieron importantes críticas, entre ellas cabe destacar la realizada por Bandura (1973), quien planteaba que las personas son capaces de aprender a modificar sus reacciones ante la frustración. Wrightsman ejemplifica esta crítica exponiendo el caso de un escritor novel, que no reacciona con agresión ante las críticas de su maestro, por muy frustrantes que éstas le resulten. Por su parte, Buss (1966), matiza el impacto de la frustración como antecedente de la agresión, reduciendo su impacto sólo ante aquellas situaciones en las que emitir una conducta agresiva sea útil para superar la frustración, pero no en otros casos. No obstante estas críticas, no han sido suficientes como para invalidar absolutamente la propuesta realizada por Dollard y cols. sino, muy al contrario, para alentar otras propuestas inspiradas en su hipótesis clásica.";2





10;1;6;"Entre las aportaciones a la hipótesis clásicas de la agresión destacan las realizadas por Berkowitz (1969,1983) que son:";


10;1;6;1;"La frustración es aversiva y al igual que los cambios vitales importantes o las molestias diarias, es una fuente de estrés y, como tal, genera agresividad."


10;1;6;2;"La agresión se produce cuando la frustración ha activado características de personalidad de la persona que favorecen la aparición de una conducta agresiva."


10;1;6;3;"La conexión entre frustración y agresión es indirecta, bien a través de la activación de disposiciones preexistentes en la persona para emitir esta conducta o bien, a través de la activación de un afecto negativo."


-"En 1969 Berkowitz propuso renunciar a la visión clásica que unía en una cadena causal frustración y agresión. Frente a ella, postuló una hipótesis revisada de frustración-agresión, según la cual la frustración es, más bien, una fuente de activación. La frustración puede llevar a la agresión, pero de forma indirecta. Directamente lo que genera es activación (o arousal ) y ésta a su vez, proporciona energía a todas las respuestas que una persona está dispuesta a hacer. La agresión se produce cuando se han activado disposiciones preexistentes en el sujeto a agredir, disposiciones adquiridas principalmente por aprendizaje clásico; pero si se activaran predisposiciones de la persona a responder de forma alternativa a la agresión, no emitirá una conducta agresiva, sino la que la predisposición potencie. 


Posteriormente, en 1983, planteará otra conexión indirecta entre frustración y agresión, a través del afecto negativo, definido como 'sentimiento displacentero provocado por condiciones aversivas'. Al enfrentarse la persona a una experiencia aversiva, se desencadena una serie de cogniciones, emociones y respuestas expresivo-motoras. La reacción inicial a la frustración sería afectiva. Tras ella se pone en marcha el proceso asociativo simple. El resultado final de éste es una tendencia bien a agredir bien a huir de la situación, en función de las características de ésta, según la explicación que proporciona el modelo de Blandchard y cols. Aunque Berkowitz propone estas dos conexiones indirectas entre frustración y agresión, no descarta que existan otros procesos complejos mediadores, como la atribución y los juicios de inferencia.";3





10;2;7;"Los estudios sobre la relación entre calor-agresión realizados con datos de archivo y realizados en laboratorio no coinciden plenamente en sus conclusiones. Entre las condiciones que podrían explicar esta falta de coincidencia se han destacado que la relación entre calor y agresión es:";


10;2;7;1;"Directa y no lineal."


10;2;7;2;"Indirecta y no lineal."


10;2;7;3;"Indirecta y lineal."


-"Las perspectivas más actuales que abordan la relación existente entre frustración y agresión, se plantean la existencia de una relación indirecta entre ambas. Las ampliaciones propuestas por Berkowitz en 1969 y 1983, a la teoría clásica de la agresión permiten incluir toda una serie de antecedentes que tendrían en común con la agresión que generan activación y una respuesta afectiva aversiva, esta última sería la que finalmente potenciaría la posibilidad de respuestas agresivas.


La relación calor-agresión se abordó, en EEUU,  desde estudios de archivo y desde estudios de laboratorio. Los primeros, ejemplificados por Carlsmith y Anderson (1979), Anderson y cols. (1987), se caracterizan por revisar las estadísticas de disturbios urbanos, en el primer caso y en el segundo, las de delitos violentos ocurridos en diferentes ciudades estadounidenses. Estos datos confirman  que durante los días más calurosos y durante el período estival, la incidencia de delitos o disturbios era significativamente mayor que en periodos menos calurosos. En principio, a partir de los estudios de archivo podemos concluir la existencia de una relación directa y lineal entre estos antecedentes y las respuestas agresivas. 


Por su parte, los estudios de laboratorio arrojan resultados más complejos y no siempre consistentes con los de archivo. Estos estudios permitieron detectar que no siempre se incrementaba la probabilidad de emitir una respuesta agresiva ante temperaturas elevadas. Los estudios más sencillos manipulaban la temperatura y, en estas condiciones, solicitaban a los sujetos una respuesta indirecta (escribir el final de una historia) que les permitía medir el carácter agresivo de ésta (veánse los estudios de Rule y cols. en 1987), en este caso, los resultados eran consistentes con los encontrados en los estudios de archivo. Frente a estos resultados, tenemos los que encontraron Baron (1972) y Baron y Bell (1975) en los que se manipulaba, unida a la temperatura, la presencia de otro estímulo aversivo: una agresión previa de otro sujeto, en realidad colaborador en el experimento. La medida de la agresión del verdadero sujeto se realizaba cuando tenía la oportunidad de administrar una descarga al sujeto que previamente le había agredido verbalmente. Estos autores encontraron que son precisamente los sujetos no provocados los más agresivos en la condición calurosa. Estos resultados obtenidos a través de la combinación de más de una condición aversiva, llevan a Baron a interpretar la relación entre afecto negativo y agresión como una relación en forma de U invertida, por la que el afecto negativo puede producir agresión sólo si se mantiene dentro de ciertos límites, si los supera,  puede desencadenar una conducta de huida que supere a la de cólera y lucha.


Geen propone tres explicaciones fundamentales de la aparente contradicción encontrada: a) la relación entre calor y agresión (y por tanto entre otras condiciones aversivas y agresión), no es directa, sino mediada a través del afecto, es decir, es indirecta. Un afecto excesivamente fuerte puede producir una respuesta de huida, en lugar de una de lucha o de agresión, b) se desconoce la influencia del calor sobre el afecto negativo en los datos de archivo y tampoco se sabe cuántas personas eligen escapar de calor o participar en disturbios, c) los contextos de laboratorio en las universidades estadounidenses permiten que los sujetos escapen de situaciones calurosas, ya que se les recuerda insistentemente que nada les obliga a permanecer en el experimento en contra de su voluntad.";2





10;2;8;"De los estudios que analizan la relación entre ruido y agresión se puede concluir que:";


10;2;8;1;"El ruido continuado tiene un efecto acumulativo que se traduce en reducción de la tolerancia a la frustración."


10;2;8;2;"La condición que genera más estrés es la presencia de un ruido intenso y periódico."


10;2;8;3;"El ruido que escucha un/a operario/a que está trabajando en la calle con un martillo neumático le producirá más estres que el ruido que escucha de la construcción del edificio de enfrente de su casa."


-"Los estudios de Glass y Singer (1972), ponen de manifiesto que el estrés provocado por el ruido no depende tanto de su intensidad como de su predictibilidad y controlabilidad. Por ejemplo, un ruido intenso, si es predictible, como cuando el ruido es periódico, caso de la sirena que avisa del descanso en las fábricas, o el caso de las campanadas de un reloj de pared, resulta menos estresante que otro que no se pueda predecir aunque este último sea de una intensidad menor.


Los mismos resultados se obtienen ante ruidos intensos pero controlables, por ejemplo cuando somos nosotros mismos los que provocamos el ruido, como es el caso en el que tocamos un instrumento musical, o con trabajamos con una taladradora.


Otros resultados de interés encontrados por estos autores se refieren al impacto que produce la presencia de un ruido continuado. Ante este tipo de estimulación se produce un efecto acumulativo que se traduce en una reducción de la tolerancia a la frustración. Dado que ésta es uno de los posibles antecedentes de la agresión, se puede concluir que el ruido puede contribuir de manera indirecta a generar esta reducción.";1





10;2;9;"En los estudios del Dolor como antecedente de la agresión se concluye que el estímulo aversivo propiamente dicho unido a la explicación que da la persona de la propia experiencia aversiva determinan como consecuencia:";


10;2;9;1;"El grado de dolor resultante."


10;2;9;2;"El afecto negativo resultante."


10;2;9;3;"La conducta agresiva resultante."


-"Es importante recordar que los estudios de dolor,  como antecedente de la agresión, parten de los mismos supuestos que el análisis de otros antecedentes aversivos. En primer lugar, la propia definición de la experiencia aversiva, compuesta de dos elementos: a) el estímulo doloroso, en sí mismo, y b) la aversión que provoca (el dolor, en este caso y consecuencia exclusivamente del estímulo físico). En segundo lugar, plantean que la relación entre dolor y agresión no es necesariamente directa, sino que la primera reacción al estímulo aversivo es afectiva, y que será este afecto negativo, a su vez, el que desencadene la respuesta agresiva. 


Por tanto, tal y como plantea Berkowitz (11983) el dolor genera afecto negativo de forma similar a como lo hacen el calor y el ruido y es este afecto negativo el antecedente inmediato de las reacciones agresivas a la experiencia de dolor. No obstante, el dolor es una experiencia compleja, y en ocasiones, puede presentarse sin que a continuación el sujeto reaccione, necesariamente, con agresividad. Esto hace pensar en una serie de variables moduladoras del afecto negativo, que, como se ha mencionado, es en última instancia el antecedente inmediato a la agresión. Las condiciones que han mostrado que actúan modulando el afecto negativo son, en primer lugar al estímulo físico propiamente dicho y en segundo lugar, y en estrecha relación con él, la explicación que da la persona de la propia experiencia aversiva. La consecuencia de estas dos condiciones determinarán el estado general de afecto negativo experimentado por el sujeto.";2





10;2;10;"En el contexto del análisis del  ataque interpersonal como antecedente de la agresión, Zillman y Cantor (1976) llevaron a cabo un experimento. Teniendo en cuenta sus resultados, una persona agredida responderá con mayor activación cardiovascular al ser:";


10;2;10;1;"Golpeada por otra visiblemente conmocionada: acaba de perder a un ser querido o acaba de perder el puesto de trabajo."


10;2;10;2;"Golpeada por otra que ha tropezado y cae rodando por las escaleras."


10;2;10;3;"Inexplicablemente, golpeada por un desconocido."


-"Si preguntáramos a cualquier persona cuál es la situación más frecuente ante la que las personas responden con agresividad, probablemente obtendríamos la misma respuesta que ofrecieron muchos investigadores: el ataque interpersonal es el antecedente más importante de la agresión. No obstante, es fácil comprobar a partir de la experiencia cotidiana, que no todos los ataques son antecedente de la agresión. Sólo lo son, aquellos que la persona atacada interpreta como injustificados o motivados por un deseo malicioso de causar daño. Una vez comprobada esta hipótesis en diferentes experimentos (Epstein y Taylor, 1967), se plantea un debate en torno al origen de esta ausencia de respuesta agresiva tras recibir un ataque. Las posibles explicaciones son dos, por un lado, cabe la posibilidad de que los sujetos al tener una justificación para el ataque recibido, no experimenten estrés ni, por tanto, activación. La otra posibilidad es que, en esta situación, aún experimentando activación, no emitan una respuesta agresiva por que socialmente no se considera correcto responder con agresividad a un ataque no intencionado. 


Zillman y Cantor (1976) llevaron a cabo un experimento para comprobar la primera hipótesis y encontraron que los sujeto a los que se había dado previamente información que les permitía elaborar una justificación para el ataque verbal recibido (se les daba información acerca del 'estrés' del experimentador) mostraban menor activación en los dos índices cardiovasculares medidos. Complementando estos resultados, encontraron que aquellos sujetos que, tras recibir el ataque, se les explicaba la situación del experimentador, reducían los índices medidos que, ante el ataque, habían incrementado.";3





10;2;11;"Lea el siguiente texto y conteste a la cuestión que se plantea después: 'durante el pasado encuentro de fútbol entre el Real Madrid y el F.C. Barcelona arbitraba un joven inexperto que al comienzo del partido avisó a los jugadores de que no iba a tolerar el mínimo comentario a sus decisiones. Fue evidente para todos que no quería que el partido se le fuera de las manos. Al comienzo del partido un jugador cometió una falta leve que el árbitro sancionó con tarjeta roja. Los jugadores reaccionaron airadamente dando muestras claras de enfado por lo obviamente injusto de la decisión'.


 ¿Cuál es el antecedente más claro que explica la reacción de cólera de los jugadores?";


10;2;11;1;"La frustración generada por haber pitado en contra del equipo."


10;2;11;2;"La violación de la 'norma implícita' a toda situación interpersonal."


10;2;11;3;"La activación que genera la competición."


-"Las teorías actuales de la agresión plantean que las situaciones aversivas son antecedentes de una reacción agresiva sólo si entre el estímulo y la agresión media un afecto negativo que actúa de antecedente inmediato de la agresión (Berkowitz 1983), Es decir, no es suficiente que el sujeto experimente frustración o activación para que reaccione con afecto negativo. Posteriormente, otros autores destacaron otros elementos al proceso de agresión. Se postula que además de la activación generada por la presencia de un estímulo aversivo, el afecto negativo resultante es consecuencia también de una serie de cogniciones que nos permiten interpretar el estímulo aversivo modulando el afecto resultante. 


Mummendey y cols. en 1984 plantean que en la mayor parte de los casos la agresión no es un hecho aislado. La agresión ocurre normalmente como un episodio o un acto dentro de una secuencia de interacciones entre dos o más personas. En este sentido, De Gloria y De Ridder (1977,1979) defienden que en toda relación interpersonal existe una norma implícita que regula el hecho de que una conducta o una acción aversiva sea o no sea tolerada. Según estos autores, la norma implícita sería que el carácter aversivo de una acción es tolerada si se considera necesaria para la consecución del objetivo, pero si alguno de los participantes viola esta norma, y su acción no es necesaria para la consecución de la meta, entonces su conducta se considera injustificada y provoca agresión.";2





10;2;12;"En numerosas ocasiones se ha mencionado que los jóvenes que fueron padres en los años 30 se caracterizaban por educar, entre otros, con el siguiente principio: 'mejor una bofetada a tiempo que lamentar toda la vida no haberlo hecho'. ¿Cuál de las siguientes condiciones de Straus (1980) queda mejor ejemplificado en esta frase?:";


10;2;12;1;"Fomento de una norma cultural respecto a la violencia en el hogar."


10;2;12;2;"Alto nivel de estrés y discordia en el hogar."


10;2;12;3;"Adiestramiento en la violencia, ya que informa de situaciones en las que es conveniente agredir."


-"Numerosos autores han destacado que la vida familiar cotidiana puede ofrecer múltiples muestras de cómo la violencia en el contexto familiar, puede ser un antecedente de la agresión. Straus en 1980, menciona tres condiciones clave responsables de que la violencia en la familia se convierta en un antecedente de la agresión. Estas tres condiciones aglutinan los resultados obtenidos en numerosos estudios.


_La primera condición que destaca es el nivel de estrés y conflicto en la familia. Una muestra de ello son los resultados obtenidos en los estudios de Loeber y Dishion (1984), o los estudios de  Cumming y cols. en 1985, comprobaron en niños de entre 12 y 30 meses, la existencia de altos niveles de malestar y activación ante expresiones de cólera por parte de miembros de su familia. Obviamente, el ejemplo mencionado en la pregunta no hace alusión preponderante a la existencia de estrés y conflicto en este sentido.


_La segunda condición que destaca es el adiestramiento en la violencia. Frecuentemente los padres y hermanos mayores explican al niño cómo y cuándo es conveniente agredir a otros (por lo general se trata de otros niños). Ello se justifica diciendo que hay que defender los propios derechos y dar una respuesta contundente a las provocaciones y a las agresiones recibidas. Por tanto, parece que en esta condición se enfatiza más bien una utilidad de tipo defensivo ante un ataque o agresión no provocado por el niño.


_La tercera condición hace referencia al fomento de una norma cultural implícita según la cuál la violencia en la familia es algo aceptable. Aquí podríamos incluir, como ejemplo de esa norma,  todos aquellos casos en los que se considera que la violencia en este contexto es un instrumento educativo, es un instrumento que asegura una inversión de cara al futuro, ya que posibilita que el niño aprenda lo que es correcto y favorece la eliminación de conductas que son indeseable o suponen un riesgo para el niño.";1





10;3;13;"En el análisis del proceso de agresión, Christy y cols. encuentran en su experimento, en el que los niños, primero, fueron expuestos a un modelo agresivo, después se les forzó a competir y finalmente se les dio la opción de imitar al modelo agresivo, un nivel de agresividad similar en los dos grupos, independientemente de que hubieran perdido sistemáticamente o que hubieran ganado, también, sistemáticamente durante la competición. ¿Cómo se explicaron estos resultados?";


10;3;13;1;"Perder sistemáticamente, genera un sentimiento de frustración más elevado, igualando así, el afecto desencadenante de la agresividad, que experimentan el resto de los competidores."


10;3;13;2;"La competición genera una activación que  proporcionó energía a las conductas agresivas que la observación del modelo agresivo puso en macha."


10;3;13;3;"Ganar sistemáticamente, genera un sentimiento de controlabilildad mayor que los que perdían sistemáticamente igualando así, el afecto desencadenante de la agresividad, que experimentan el resto de los competidores."


-"El proceso de agresión aborda los procesos mediadores entre los antecedentes de la agresión y la respuesta agresiva propiamente dicha.


Uno de los mediadores que ha ocupado gran parte de los estudios sobre agresión es la activación. Para ilustrar cómo influye la activación en la agresión, es interesante considerar el estudio de Christy y cols. (1971). En él, los niños observaban inicialmente un modelo agresivo o no agresivo. Después se les hacía participar en una conducta competitiva o no competitiva. Entre los que competían, unos ganaban sistemáticamente y otros perdían también de forma consistente. Con posterioridad se daba a los niños la oportunidad de agredir imitando al modelo. Como es lógico y esperable, quienes habían sido forzados a competir mostraban mayores niveles de agresión. El dato que llamó más la atención fue que no hubo diferencias en agresión entre quienes habían ganado y habían perdido, a pesar de que sin duda, éstos últimos, habían experimentado mayor frustración que los primeros. Para explicar este resultado es preciso recurrir a la activación provocada por la competición, que proporciona energía a las conductas agresivas que la observación previa del modelo agresivo ponía en marcha.";2





10;3;14;"La teoría de Schachter y Singer (1962) sobre la emoción como resultante de la activación y la cognición es relevante para la agresión porque proporciona una explicación del origen de:";


10;3;14;1;"La activación."


10;3;14;2;"Del miedo."


10;3;14;3;"La cólera."


-"La teoría de Schachter y Singer (1962) sobre la Emoción plantea que la emoción es resultado de  la conjunción de un estado de activación y de una cognición. La cognición permite que el sujeto comprenda y etiquete el estado de activación que experimenta.


_La relevancia de esta teoría para la agresión es que nos proporciona una explicación del origen de la cólera. Supongamos que una persona experimenta activación, puede ocurrir que la cognición correspondiente esté relacionada con la emoción de cólera, en este caso,  la persona experimentará cólera. En ocasiones, esto se manifiesta de manera muy sencilla, por ejemplo cuando una persona es provocada por otra. La cognición correspondiente probablemente utilizará este estímulo para generar una explicación de su estado, en este caso, la cognición estará relacionada con la cólera por lo que el estado que está experimentando, se comprenderá y etiquetará en función de esta cognición: la provocación es el estímulo que ha generado ese estado de activación, que a su vez y, considerando la cognición desarrollada dará origen a la cólera.


_Este caso planteado parece que refleja muy claramente los antecedentes inmediatos de la activación, pero si se produce activación, y no está presente el estímulo elicitador de este estado, o no es conocido por el sujeto, (por ejemplo, si está sufriendo los efectos secundarios de una medicación,  si sufre los primeros síntomas de una diabetes que aún desconoce, o si es un Corredor de bolsa, estresado crónicamente). Entonces,  la persona no es capaz de explicar el estado de activación que experimenta. En este caso, la teoría de Schachter y Singer anticipa que el sujeto, en un intento por comprender lo que le ocurre buscará señales en el ambiente. Si algunas de ellas señalan a la cólera, por ejemplo, acaba de ser invitado a una fiesta a la que no quiere ir, o está viendo un partido en televisión y su equipo va perdiendo. El sujeto puede llegar a conclusión de que la activación es parte de la experiencia de cólera (y no un efecto de las condiciones mencionadas: efecto de la medicación, hipoglucemia o estrés laboral)";3





10;3;15;"El estudio psicosocial de los medios de comunicación de masas en relación con la agresión tienden a centrarse en la función de:";


10;3;15;1;"Mostrar las preferencias de programas violentos de la población."


10;3;15;2;"Transmitir de los valores, normas y modelos de conducta agresiva."


10;3;15;3;"Mostrar la violencia presente en la sociedad."


-"Entre los estudiosos de la agresión diversos autores han planteado la importancia de los valores culturales acerca de la violencia y de la agresión. Muchos de ellos plantean la existencia de una cultura de la violencia, por la que se modula el grado de permisividad hacia este tipo de conductas. Considerando este planteamiento, es importante destacar que a las tradicionales fuentes transmisoras de los valores culturales, a saber, familia, centros educativos y relaciones interpersonales, en las últimas décadas hay que incluir a los medios de comunicación de masas. 


_Aunque algunos autores consideran que los medios de comunicación se limitan a mostrar la violencia real presente en la sociedad, numerosos estudios  destacan una relación inversa, son los medios los que tienen un impacto sobre la conducta agresiva en la sociedad. De hecho, la mayor parte de los estudios de los medios de comunicación y agresión tienden a centrarse en una de las funciones que se les atribuye, en concreto, la de transmisión de valores, normas y modelos de conducta. Para ello, se han realizado estudios de campo y estudios en laboratorio. Entre otros planteamientos, algunos investigadores buscan las relaciones entre las preferencias televisivas de los sujetos y las conductas violentas producidas (Eron, Walder y Lefkowitz, 1971), Otros  analizan el impacto de la exposición a programas violentos en laboratorio y la gravedad o frecuencia de conductas violentas posteriores. Todos ellos parten del supuesto de que la exposición a la agresión transmitida por los medios de comunicación puede tener impacto en la conducta agresiva que emiten los receptores.";2





10;3;16;"El supuesto de que la exposición a escenas violentas permiten que la persona aprenda a asociar determinados estímulos presentes en la escena violenta con conductas agresivas, ¿De que teoría explicativa forma parte?";


10;3;16;1;"Preactivación."


10;3;16;2;"Aprendizaje social."


10;3;16;3;"Medios de comunicación como transmisores de valores culturales de la agresión."


-"Se han elaborado múltiples teorías desde la perspectiva psicológica que intentan explicar cómo el contenido violento de los medios de comunicación puede influir en las personas, incluso cuando no es éste, su objetivo fundamental. Las dos teorías más importantes son la teoría del aprendizaje social y la teoría de la 'preactivación'.


_La teoría del aprendizaje social explica la incorporación de conductas nuevas a través de la observación de tales conductas en otras personas. El aprendizaje tiene lugar a través de cuatro fases: a) atención a la información, b) retención de esa información, c) reproducción de la conducta y d) reforzamiento de ésta. La atención estaría modulada por un lado por las características del estímulo y, por otro, por las características del observador mientras que en la retención de la información están implicados procesos cognitivos de codificación y organización.


_La teoría de la preactivación postula que la observación de conductas agresivas favorece el que en sucesivas ocasiones la persona se plantee actuar de forma agresiva. En este caso, no enfatiza sólo la mera observación de la conducta sino el hecho de que la persona aprende a asociar determinados estímulos presentes en la escena violenta con conductas agresivas.


_Por otro lado, la hipótesis según la cual los medios de comunicación actúan como transmisores de valores de la agresión enfatiza que transmiten un concepto de la agresión como un valor a tener en cuenta en deteminadas ocasiones.";1





10;3;17;"Los diferentes medios de comunicación han divulgado la siguiente noticia: 'Un grupo terrorista, ha puesto la primera bomba en una playa tras haber estado durante meses amenazando a los ayuntamientos costeros de que están dispuestos a sembrar de minas las playas de la costa española si no se les da 100 millones de pesetas. Los habitantes de la costa han salido a las calles para exigir que tomen medidas de seguridad'. 


Según los estudios de medios de comunicación y agresión, ¿Qué impacto puede producir la divulgación de esta noticia?";


10;3;17;1;"Reduciría las probabilidades de otros actos delictivos realizados por otras personas, ya que al ser varios grupos perderían fuerza en la presión."


10;3;17;2;"Aumentaría las probabilidades de que otros grupos decidieran llevar a cabo presiones similares."


10;3;17;3;"Aumentar la probabilidad de que los alcaldes cedan ante la amenaza."


-"Muchos de los estudios psicosociales en los que se plantea la existencia de una relación entre la exposición a la violencia emitida en los medios de comunicación y la realización de conductas agresivas, lo hacen desde el supuesto de que la exposición a conductas violentas afecta,  de manera directa o indirecta, a la reproducción de esas conductas u otras similares (Lasswell 1927 entre otros). A pesar de no existir un acuerdo acerca de la forma en la que la exposición a los medios tiene este efecto, sí se encuentran numerosos estudios que lo corroboran (citados en Myers 1999).


_En este sentido se encuentran diferentes resultados. Por un lado, los que enfatizan la correlación  existente entre las preferencias televisivas y la realización de conductas agresivas, Estudios generalmente longitudinales (Eron, Walder y Lefkowitz, 1971, 1984). Por otro lado, los estudios en los que se analizan las correlaciones entre la emisión de ciertas noticias y la ocurrencia de actos delictivos. En este último grupo hay estudios que se centran en el impacto de la generalización del uso de la Tv en lugares en los que se esta incorporando este medio de comunicación. Finalmente los estudios más extendidos en esta línea analizan la ocurrencia de delitos de diferente gravedad tras la emisión de noticias de acontecimientos violentos como suicidios, homicidios y secuestros. Philips 1980, menciona el elevado número de estudios que obtienen una  correlación entre la emisión y la duración de las  noticias de suicidios, y el incremento de suicidios y accidentes mortales.";2





10;3;18;"Durante la segunda guerra mundial miles de mujeres acudieron a las industrias para realizar el trabajo que hasta ese momento estaban desempeñando los hombres. En principio, la decisión de convocar a las mujeres se adopto como medida de urgencia ante el temor de la paralización de las industrias como consecuencia de la falta de hombres civiles. Una vez finalizado este periodo fueron despedidas. Ante esta situación, cientos de mujeres, en diferentes países, salieron espontáneamente a las calles exigiendo, en ocasiones violentamente, mantener sus puestos de trabajo. Feierabend y Feierabend (1972) explicarían este tipo de violencia a través de la:";


10;3;18;1;"Reactividad inducida."


10;3;18;2;"Privación relativa."


10;3;18;3;"Frustración sistémica."


-"El estudio de la agresión no se reduce al estudio de la agresión interpersonal, también es importante analizar las conductas agresivas realizadas por colectivos o grupos sociales y el impacto que sobre ellas tiene la estructura sociocultural.  Esto ya fue destacado por Hinde y Groebel (1989) quienes plantean que es preciso analizar la agresión desde diferentes niveles de realidad. La estructura sociocultural, que incluye creencias, valores y mitos compartidos por los miembros de una sociedad así como por las instituciones de esa sociedad, influye tanto de forma directa como indirecta en las manifestaciones sociopolíticas de agresión.


_La importancia de la estructura sociocultural en la manifestación de agresión es el objeto del estudio llevado a cabo por Feierabend y Feierabend 1972 Estos autores aplican la hipótesis de frustración-agresión en un intento de explicar el nivel societal de la violencia. Estos autores hablan de frustración sistémica, es decir, grado de descontento dentro de una sociedad debido a la insatisfacción de necesidades y al no cumplimiento de expectativas o deseos. La operativización de la frustración sistémica sería a través de la discrepancia entre dos índices, por un lado el nivel de alfabetización y modernización del país en cuestión y por otro, su grado de desarrollo. Si no existe discrepancia, no se produciría frustración sistémica. Por otro lado, en este nivel societal, equiparan la agresión con la inestabilidad política y los desórdenes sociales. Postulan que el grado de descontento si es elevado y no existen otros medios para canalizar el descontento,  lleva a la inestabilidad política. En su revisión de datos de archivo del período comprendido entre los años 1948-1962 en 84 países, corroboran parcialmente su hipótesis.";3


