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TEMA 8.

ALTRUISMO Y CONDUCTA DE AYUDA.
Introducción.
La conducta es algo observable. El altruismo requiere hacer inferencias sobre intenciones o motivos.

“Haz bien y no mires a quién”.
Uno se siente bien cuando consigue que otro deje de sentirse mal y, si encima nos lo agradecen, mucho mejor.

¿Qué entendemos por altruismo y por conducta de ayuda?
Palabras como “altruismo”, “conducta de ayuda” o “conducta prosocial” se emplean frecuentemente como si fueran sinónimos, lo que puede carecer de importancia en el lenguaje coloquial, pero no en un texto de Psicología social.
Según la Enciclopedia Blackwell de Psicología social (Manstead y Hewstone, 1995), conducta prosocial es una categoría amplia que incluye toda la conducta definida por una sociedad concreta como generalmente beneficiosa para otras personas y para el sistema social. Es de carácter contextual. Se pueden distinguir tres subcategorías:

· Ayuda: cualquier acción que tenga como consecuencia proporcionar algún beneficio o mejorar el bienestar de otra persona. No hay límites en el número de conductas, el tipo de situaciones y la variedad de métodos que se han empleado para estudiar este fenómeno. No todos los tipos de ayuda son iguales.
· Altruismo: más específico todavía. Que las consecuencias de una conducta sean beneficiosas para el que la recibe no implica que la acción se considere altruista. Existen dos tipos de definiciones:
· Empleada por lo psicólogos sociales, alude a factores motivacionales: categoría que incluye sólo a aquellas conductas de ayuda realizadas voluntaria e intencionadamente con el fin primordial de reducir el malestar de otra persona. 

· Hace referencia a la relación costes-beneficios: categoría que incluye cualquier conducta de ayuda que proporcione más beneficios al receptor que al que la realiza. Ésta es la definición de altruismo que manejan los sociobiólogos, los etólogos y los psicólogos evolucionistas.

· Cooperación: en este caso, dos o más personas se unen para colaborar en la obtención de una meta común que será beneficiosa para todos los implicados. Hay una dependencia mutua. No existen las diferencias de poder, aumenta la cohesión grupal y las relaciones interpersonales positivas. La conducta de ayuda, sea altruista o no, suele implicar una interacción aunque sea indirecta entre el donante y el receptor de la ayuda.
¿Cuándo ayuda la gente?

Características de la situación.
Se estudió una situación en la que una joven murió asesinada delante de testigos, que presenciaron el incidente sin hacer nada para remediarlo. 
Dado que todos ellos reaccionaron igual, no parece probable que la causa esté en rasgos de personalidad o en características propias de cada individuo, sino más bien en variables de la situación y en como son interpretadas por los que se encuentran en ella. 
Un primer estudio, el de Darley y Latané (1965), puso a prueba el efecto del número de observadores sobre la conducta de ayuda de un individuo a otro que lo necesita. Formularon la hipótesis de que cuanto mayor sea el número de observadores, menor será la probabilidad de que cualquiera de ellos preste ayuda a la persona necesitada. En la condición experimental con más participantes, el porcentaje de sujetos que intentaron ayudar fue menor y, cuando alguno de ellos lo hizo, tardó más en decidirse. Es lo que se conoce como efecto espectador. Cuando había más supuestos espectadores, la conducta de ayuda resulta inhibida, pero aun así los sujetos mostraban signos de inquietud y preocupación. La intervención o no en casos de emergencia es el resultado de un proceso de decisión que tiene lugar en la mente del individuo, proceso en el cual influyen una serie de factores situacionales que inclinarán la decisión hacia la ayuda o hacia la no intervención. Elaboraron un modelo de decisión consistente en cinco pasos consecutivos.
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Influencia de las características de la situación. 
Cuando la situación es ambigua y los indicios físicos no aportan las claves necesarias para saber qué está pasando, la gente recurre a indicios sociales, utilizando la conducta y las opiniones de otros como información sobre la realidad y sobre lo que hay que hacer en esa situación. Deutsch y Gerard (1955) lo llaman influencia social informativa. 
Latané y Darley (1970) sometieron a sus sujetos a una prueba de reflejos. El sujeto se encontraba en una sala rellenando un cuestionario. La sala empezaba a llenarse de humo hasta dificultar la visión. En una condición el sujeto estaba solo; en otra, el sujeto estaba con otros dos sujetos; en una tercera condición, estaba acompañado de dos cómplices del experimentador. Mientras que el 75% de los sujetos que estaban solos salio de la sala para avisar del humo, solo un 10% de los sujetos que estaban con los dos cómplices pasivos reaccionaron así. 
Estos autores explicaron este resultado mediante el concepto de “ignorancia pluralista”: los tres sujetos necesitaban saber que pasaba y que debían hacer, pero ninguno de ellos quería demostrar públicamente su inquietud, así que se miraban entre ellos aparentando tranquilidad. Al ver que los otros parecían tranquilos, cada sujeto sacaba la conclusión de que no había nada que temer, y el resultado de todo este juego de disimulos era la inhibición de la acción. 
Las personas, a la hora de interpretar una situación ambigua, se guían más por lo que dicen o hacen otros como ellos que por las acciones de personas muy diferentes. Esto es lo que postula la “teoría de la comparación social” de Festinger (1954). Sin embargo, cuando la situación no es ambigua, la influencia de los demás observadores en cuanto a la interpretación de lo que está pasando es, lógicamente, mucho menor.
No basta con que el observador se de cuenta de lo que está pasando, ni siquiera que lo interprete como una emergencia. Debe considerar que tiene la responsabilidad de prestar ayuda. El hecho de que desaparezca la responsabilidad de la actuación en presencia de otros sujetos se conoce como “difusión de la responsabilidad”. 
Aunque un observador se sienta responsable de proporcionar ayuda en una situación concreta, puede no hacerlo por considerarse incapaz o no saber como actuar.

Características de la persona que necesita ayuda.
Es más probable que ayudemos a alguien que nos resulta atractivo que a alguien que nos resulte aversivo. Hay una mayor tendencia a ayudar a personas semejantes a nosotros que a personas muy diferentes.
La relación entre semejanza y conducta de ayuda se puede explicar también en términos de costes beneficios. Ayudar a alguien que comparte nuestros valores, creencias, intereses, o cualquier otra característica, mientras que no ayudarle nos hará sentirnos más culpables. Hay muchos factores que nos pueden impulsar a ayudar a personas muy diferentes a nosotros, por ejemplo, cuando los costes de no hacerlo superan a los beneficios, o a los costes de prestar la ayuda. 
Se realizó un experimento en el que un sujeto se encontraba un accidente donde se les decía que había una víctima blanca u negra. Nuevamente, las condiciones experimentales eran dos: el sujeto solo o el sujeto con más testigos. El sujeto solo ayudaba más, y también ayudaba más a la víctima negra. En la condición con testigos, los sujetos ayudaban menos, y siempre escogían a la víctima blanca. En este caso, el sujeto no siente tanta responsabilidad, se excusa en que otro ayudará a la víctima de otra raza. A esto se le llama “racismo aversivo” donde el prejuicio a otra raza no es manifiesto sino sutil. El racismo sutil es una forma my extendida de racismo que consiste en que la persona se considera libre de prejuicios raciales pero inconscientemente mantiene sentimientos negativos hacia los individuos de otra raza. La tendencia a ayudar es mayor si se considera que su problema se debe a circunstancias ajenas que si se atribuye la causa a esa persona.  Cuando la víctima se nos parece demasiado, su problema nos puede recordar que eso mismo nos podría pasar a nosotros, lo que nos produce una desagradable sensación de amenaza.

¿Cómo ayuda la gente?
Piliavin (1982) ha desarrollado un modelo referente a las consideraciones de costes y beneficios que mueven a la persona a ayudar o no. Se ha denominado “modelo de activación y coste-recompensa”. Pretende predecir no sólo si la gente reaccionará o no en una situación que requiera ayuda, sino también que tipo de reacción manifestará. Distinguen entre costes y beneficios de ayudar y costes y beneficios de no ayudar. Supongamos que los costes de proporcionar ayuda a otro tienen más peso que los beneficios. En un caso así la persona se decidirá por no actuar, a menos que los costes de no ofrecer ayuda sean todavía mayores. El individuo sopesa los pros y los contras antes de actuar, y está movido fundamentalmente por su propio interés. Lo que haga una persona en una situación dependerá del balance entre los costes de ayudar y los de no ayudar. Cuando los costes de una u otra situación son muy altos y los de la otra son más bajos, la decisión es fácil. Cuando ambos costes son altos, el observador se encuentra en un grave dilema. Para resolverlo tiene varias opciones. Una es la ayuda indirecta, buscando a otra persona que pueda asistir a la víctima, y otra es reducir cognitivamente los costes de no ayudar reinterpretando la situación.
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¿Por qué ayuda la gente?
La conducta de ayuda y el refuerzo.
Desde la perspectiva del aprendizaje por refuerzo, las personas ayudan porque en el pasado se han visto reforzadas por hacerlo, bien sea mediante resultados positivos o mediante la evitación de consecuencias negativas. Las personas que hayan obtenido una consecuencia negativa a raíz de un acto de ayuda mostrarán una tendencia mucho menor a ayudar a otros en el futuro que los que hayan recibido un refuerzo positivo.

Si el castigo por ayudar da como resultado una disminución posterior de conductas de ayuda, el castigo por no ayudar debería aumentar esa frecuencia. Parece ser que el castigo produce un estado emocional negativo que es incompatible con la tendencia a beneficiar a otros. Si se aprende a asociar la conducta de ayuda con alguna recompensa material, solo se ayudará cuando esperen recibir un premio, y la motivación intrínseca para comportarse prosocialmente se verá deteriorada.
Factores emocionales.
El ver a alguien en dificultades o sufriendo nos produce una activación emocional. 
Una cosa es la activación, una respuesta fisiológica difusa, y otra la interpretación que hagamos de ella. Si la situación nos lleva a interpretar la activación como ira, nuestra tendencia de respuesta será muy distinta de la que tendríamos si la interpretáramos como compasión.

El grado de semejanza entre el que necesita ayuda y el observador puede influir en la conducta de éste. También, si atribuimos el problema del otro a causas ajenas a su voluntad, su sufrimiento nos provocará una emoción `positiva hacia él (empatía)*, mientras que si le encontramos responsable de lo que le ocurre, sentiremos una emoción negativa (ira, desprecio), que disminuirá nuestra motivación para ayudar.

A veces las emociones negativas nos impulsan a ofrecer ayuda a otra persona. La gente que se siente culpable hacia alguien tiene más tendencia a ayudar no solo a aquel al que cree haber perjudicado sino también a otros. Hay casos en los que presenciar como se perjudica a una persona hace que la gente se muestre más proclive a prestar ayuda. Esta emoción sería la tristeza. 
* Por empatía se entiende una respuesta emocional orientada a otra persona que es congruente con el bienestar (o malestar) percibido de esa persona (Batsón y Oleson, 1991). 
Cialdini (1982) ha propuesto el “modelo del alivio del estado negativo”, según el cual cuando la gente experimenta emociones negativas de culpa por haber perjudicado a alguien o de tristeza por haber sido testigo del daño a otra persona se siente motivada a reducir ese estado emocional desagradable. 
Otro modelo motivacional es el de “activación coste-recompensa” de Piliavin (comentado anteriormente). La parte motivacional del modelo corresponde a la activación. El presenciar el sufrimiento de otra persona provoca en el individuo una activación “empática”. 

Pero la activación por sí sola no lleva a la acción de ayudar. Debe ser interpretada como debida al sufrimiento de la otra persona. Si se atribuye a otra causa el individuo tenderá mucho menos a ayudar como medio para reducir esa activación. 
El nivel de activación influye en el segundo elemento del modelo, la percepción de los costes y las recompensas de diversas alternativas de acción para reducir esa activación. El individuo evalúa los pros y contras y decide la que tenga menos costes.

Aunque los dos modelos motivacionales son muy semejantes, se diferencian en dos puntos fundamentales:

· Primero: La importancia concedida a la atribución de la causa de la activación. El modelo del alivio del estado negativo sostiene que ciertos estados emocionales negativos pueden motivar conducta de ayuda. El modelo de activación coste-recompensa considera fundamental que la activación desagradable sea atribuida al sufrimiento o el problema de otra persona. 
· Segundo: Se refiere a la forma de reducir el estado emocional desagradable. Según el modelo de activación y coste-recompensa, cuando la causa del malestar se atribuye al sufrimiento de otra persona, la manera de reducirlo será ayudando a esa persona para que deje de sufrir. Según el modelo de alivio del estado negativo, la conducta de ayuda no es más que una alternativa de acción entre varias posibles para reducir un estado emocional negativo que no se atribuye a nada en concreto.
Los dos modelos tienen en común la visión egoísta de la conducta de ayuda. 

El modelo de “empatía-altruismo” (Batsón y Oleson, 1991) defiende que el ver a otra persona que necesita ayuda puede provocar, no solo un estado de activación desagradable, sino también una respuesta emocional de preocupación empática por lo que le ocurre al otro que mueve al individuo a actuar, no para reducir su propio malestar, sino para aliviar la necesidad del otro.
La motivación egoísta no es la única que guía nuestra conducta. Existe, en determinados casos, una motivación altruista, que nos hace buscar el bienestar del otro por sí mismo.

El altruismo se puede dar más claramente entre conocidos o familiares. La motivación altruista se ve la mayoría de veces superada por el propio interés.
Las normas sociales y personales.

Las normas guían la conducta e indican lo que la gente debe hacer, así como lo que debe esperar según lo que haga. La norma de reciprocidad implica que hay que ayudar a aquellos que nos han ayudado y hay que negar ayuda a los que nos la han negado. Otra norma social es la equidad, que prescribe que en una relación debe haber un equilibrio entre lo que cada uno aporta y lo que recibe. 
Según la norma de la responsabilidad social, la gente debe ayudar a aquellos que dependen de ella. 

Existen también otras normas personales, o sentimientos de obligación moral de actuar de una determinada manera, que hacen que cada persona considere en cada situación concreta cuáles son las posibles alternativas de conducta y cuáles las posibles implicaciones de tales acciones para sus valores de acuerdo con sus criterios morales.

Las normas personales nos hacen experimentar una activación emocional desagradable cuando actuamos de acuerdo con nuestros criterios de responsabilidad y obligación de ayudar a otros. 

El efecto motivador de la ayuda depende de cómo se interprete la activación fisiológica que se siente en un determinado momento.

¿Tiene el altruismo una base biológica?
Un individuo puede conseguir que sus genes pasen a la siguiente generación sin necesidad de reproducirse él mismo, ayudando a que lo hagan otros individuos que comparten su dotación genética, es decir, sus parientes (aptitud inclusiva). Y también puede resultarle ventajoso ayudar a otros no emparentados con él si existe una probabilidad elevada de que le sea devuelto el favor a él o a sus parientes en un futuro (altruismo recíproco).
El altruismo tiene un valor adaptativo para el individuo y el grupo. Para que el altruismo sea ventajoso tienen que cumplirse por lo menos dos condiciones: que cada individuo sea capaz de reconocer a sus parientes y el grado de proximidad genética que tienen con él, así como a otros individuos altruistas en el caso del altruismo recíproco, y de castigar a los posibles “tramposos”, que reciben el favor pero no lo devuelven.
Pero el altruismo no podría haber sobrevivido si no se hubieran desarrollado mecanismos para luchar contra el engaño. El castigo tiene como consecuencia que la estrategia de engaño no sea más ventajosa que la del altruismo. Por otra parte, el sentimiento de culpa es otro mecanismo emocional que frena nuestra posible tendencia a aprovecharse del altruismo de otro.

La emoción de empatía ha sido considerada como la más relacionada con la conducta altruista. 

La empatía resultaba adaptativa porque favorecía la conducta altruista, y ésta lo era porque favorecía la aptitud inclusiva de los individuos, es decir, la transmisión de sus genes a través de la reproducción de sus parientes, o la reciprocidad de los no parientes. 

Se ha encontrado en niños que el ser humano parece tener una predisposición para experimentar esa emoción. 

Desarrollo del altruismo y la conducta de ayuda durante la vida del individuo.
Durante el desarrollo ontogenético se producen cambios tanto en cuanto a los factores que motivan la conducta como en la forma de percibir e interpretar las circunstancias a la hora de ayudar o no. Los niños pequeños, debido a su egocentrismo y su incapacidad para adoptar la perspectiva del otro, se mueven sobre todo por recompensas tangibles o por indicaciones expresas de los adultos. 
Cuando el individuo ya ha aprendido las normas sociales sobre lo que es correcto e incorrecto en cuanto al comportamiento de los demás, se siente motivado a ayudar por la búsqueda de aprobación social, por la creencia de que su ayuda será correspondida en un futuro, y por el miedo a ser socialmente castigado. Las personas llegan a internalizar las fuentes de motivación, y ayudan porque eso les hace sentir mejor. El no ayudar provoca efectos negativos en su propia imagen y un malestar emocional.

También se producen cambios en la forma de ver la conducta de ayuda. Los niños pequeños consideran más valiosa la ayuda que es recompensada que la que no lo es, y por tanto se fijan más en las consecuencias de la conducta para el que ofrece la ayuda, mientras que los adultos  se fijan más en las intenciones, valorando más la ayuda que se ofrece sin esperas de consecuencia. 

El desarrollo del altruismo pasa por tres procesos: la maduración socio-cognitiva, la socialización y el aprendizaje a través de la interacción con los iguales. Los tres están relacionados entre sí. La socialización y el aprendizaje enseñan al niño los beneficios del comportamiento prosocial y, una vez que lo ha aprendido, actuará prosocialmente sin necesidad de refuerzos externos o indicaciones expresas de los adultos. El actuar de forma prosocial repetidas veces puede hacer que los niños lleguen a atribuirlo a que son altruistas, y esta autoatribución les impulsará a comportarse en esa dirección aun en ausencia de refuerzos externos.
La conducta de ayuda desde el punto de vista del que la recibe.
No podemos dar por supuesto que ayudar a alguien es siempre beneficioso para él. Hay que distinguir entre la ayuda que alguien pide y la que se ofrece sin haber sido solicitada. 
Petición de ayuda.
Según Gross y McMullen (1983), la petición de ayuda a otra persona es el resultado de un proceso de decisión en el que el individuo se plantea tres cuestiones consecutivas:
1. El problema que tengo, ¿se solucionaría si alguien me ayudara?
2. ¿Pido a alguien ayuda o no?

3. ¿A quién pido ayuda?

En la decisión de pedir ayuda sopesamos dos aspectos: los beneficios que se esperan de la ayuda, y los costes de pedir ayuda. 

Según Nadler (1991), el que una persona decida pedir ayuda o no pedirla depende de:

· Sus características personales.

· La naturaleza del problema o el tipo de ayuda que se necesite.

· Las características del potencial donante de la ayuda.

Desde el punto de vista de la autoestima es más  costoso pedir ayuda para los hombres que para las mujeres, y para las personas de alta autoestima que de baja. Si el problema está relacionado con su imagen personal y social, será menos probable que solicite ayuda a los otros.

Según se puede apreciar en encuestas, la gente tiende a pedir ayuda a parientes, amigos o personas semejantes a ellos. En los estudios de laboratorio, los sujetos raras veces piden ayuda y menos a otros semejantes a ellos. Estos estudios suelen emplear sujetos que no se conocen entre sí para eliminar posibles variables contaminantes. Esta preocupación por la asepsia puede estar sesgando los resultados. La relación entre los sujetos que no se conocen entre sí corresponde a lo que Clark y Mills (1993) llaman “relación de intercambio”, en la que la conducta se mueve por consideraciones de estricta reciprocidad: el que hace algo por otro espera que el favor le sea devuelto, y si recibe algo de otro sabe que debe corresponder.
En cambio, las relaciones entre amigos o parientes son de tipo comunal, donde la gente se preocupa menos por los costes. El hecho de que suelen tratarse de relaciones duraderas deja abierta la posibilidad de compensar al otro por la ayuda prestada.

Reacción ante la ayuda recibida.
Lo que determina en última instancia la reacción positiva o negativa del receptor de la ayuda es la cantidad de amenaza o de apoyo percibidos. La persona tenderá a percibir una ayuda como amenazante para su autoestima cuando procede de alguien socialmente comparable a ella, cuando amenaza la propia libertad y autonomía, cuando además de implicar una obligación de devolver el favor no da ninguna oportunidad para hacerlo, cuando sugiere que la persona que recibe la ayuda es inferior a la que la ofrece y dependiente de ella, cuando se refiere a un problema central para la identidad del receptor, y cuando no coincide con los aspectos positivos del autoconcepto del receptor. En todos estos casos, la persona experimentará sentimientos negativos hacia la ayuda que se le ofrece. Hay ocasiones en que la ayuda recibida puede en principio resultar amenazante, pero a largo plazo ser positiva.
El individuo se encuentra ante una situación.





¿Se considera capaz de prestar ayuda?





El individuo toma la decisión de intervenir.





¿Lo interpreta como una emergencia?





¿Asume la responsabilidad de intervenir?





¿Se da cuenta de qué pasa algo anormal?
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El individuo no ayuda
































Costes de no ayudar
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Costes de ayudar
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Intervención directa





Reducción de los costes de no ayudar mediante redefinición de la situación, difusión de la responsabilidad….











Intervención directa





Depende de variables de personalidad, de las normas que regulen la situación, de la relación entre los participantes…





Negación o ignorancia del problema, abandono de situación.











