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Introducción

La Psicología social es la ciencia de los aspectos sociales de la vida mental.  La Psicología como ciencia comenzó en la segunda mitad del siglo XIX. Wundt fundó el primer laboratorio de Psicología en Leipzig, Alemania, en 1879; se propuso de forma consciente aplicar los nuevos métodos de investigación de la fisiología experimental a los problemas de la ciencia y la percepción humanas.

La Ciencia de la Mente y de la Sociedad

Psicología social, ciencia de los aspectos sociales de la vida mental, esto quiere decir que no se puede definir, sin más, dado que hay muchas ciencias que estudian aspectos  de la conducta social humana, como la biología, la historia, la lingüística, la antropología, etc.

Lo que define a la psicología de forma específica, es que estudia la conducta en relación con la actividad mental, para proporcionar un conocimiento de la mente. Lo cual es igualmente cierto cuando estudiamos conducta social. El tema central de la Psicología, incluyéndola dentro de la Psicología social es la mente, o la conducta como expresión de la mente.

De forma similar, la psicología social no es el estudio de la sociedad o de las instituciones sociales. Algunos científicos sociales estudian instituciones sociales como la familia, el sistema legal, la iglesia, etc. Otros trazan el desarrollo económico o político de las sociedades. Sin embargo, para los psicólogos sociales el objeto fundamental de investigación es el funcionamiento de la mente individual en sociedad.

La mejor definición breve de la psicología social: es la ciencia de la mente y de la sociedad. Los seres humanos somos animales sociales; vivimos en sociedades, grupos y culturas; organizamos de forma natural nuestras vidas en relación con otros seres humanos y estamos influidos por nuestra historia social, nuestras instituciones y actividades. Piense que el lenguaje, la ciencia, la ley y otros muchos  son productos y actividades sociales que definen la vida humana. Sabemos que hay muchas de estas actividades humanas que son exclusivas de los seres humanos, o adoptan una forma exclusiva en la sociedad humana.

La Psicología social adopta el supuesto según el cual existen procesos psicológicos (procesos mentales de percibir, sentir, pensar, recordar, evaluar, etc.) que determinan la forma en que funciona la sociedad y la forma en que tiene lugar la interacción social. También adopta el supuesto según el cual los procesos sociales determinan las características de la psicología humana, esta determinación mutua de mente y sociedad lo que estudian los psicólogos sociales. En algunas áreas de investigación se pone el énfasis en las bases psicológicas de la conducta social, en otras se enfatizan cómo la interacción social modifica el funcionamiento psicológico. Los conceptos, principios, explicaciones y teorías son siempre psicológicos, suponiendo y dando siempre por sentado que existe una interacción con la actividad social y con los procesos y productos sociales.

Perspectiva sobre la Psicología social: el individuo y el grupo

¿Existe una psicología del grupo?

Todos los seres humanos pertenecemos a grupos sociales y vivimos en ellos. Además, en ocasiones sentimos, pensamos y actuamos colectivamente como miembros de estos grupos. Un ejemplo de la acción grupal extraído de la vida real; si pensamos en una muchedumbre de un acontecimiento deportivo, en un partido político en una convención, etc., los miembros del grupo actuarán con frecuencia de una forma unitaria y coordinada. Es posible que surjan líderes para expresar una unidad de creencias, actitudes, objetivos e intenciones. Los grupos actuarán como una única mente o conciencia directriz, capaz de controlar las acciones de las personas, como si el grupo fuese un superorganismo único. Esto se refleja en nuestra percepción ingenua y en nuestro lenguaje cotidiano.

Al hablar de los grupos como si fueran entidades únicas,  que muestran pautas sistemáticas y organizadas de conducta en un plano colectivo y no sólo individual, les atribuimos procesos psicológicos al igual que lo hacemos con los individuos. Decimos que los grupos "sienten", "piensan", "ven", "recuerdan", etc., actividades todas estas mentales.

En los escritos de estos teóricos, el “grupo” se introducía a menudo bajo la forma concreta de la “muchedumbre”, pero también es cierto que por grupo se entiende implícitamente la interacción social como un todo. Toda conducta y toda interacción están caracterizada por regularidades y propiedades sociales; incluso los pensamientos y acciones de los individuos físicamente aislados están mediado por conceptos, objetivos, valores, temores, ideas y similares que surgen de la propia sociedad y cultura que se comparten en mayor o menor grado con las otras personas del propio mundo.

Ahora bien, ¿se puede afirmar que los grupos tienen mentes separadas y diferentes de las de sus miembros individuales?. Hay tres tipos de respuestas: la tesis de la mente grupal, el individualismo, y el interaccionismo. 

La tesis de la mente grupal

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

LeBon mantenía que el individuo civilizado, moral y racional se convertía en un ser primitivo, amoral, violento y destructivo en la muchedumbre. Y se explicaba diciendo que los individuos de una muchedumbre daban lugar a la aparición de una mente grupal o colectiva, diferente de la mente moral del individuo. En una muchedumbre la personalidad consciente se pierde, ya que el individuo se sumerge en el grupo y el inconsciente racial prevalece, la muchedumbre actúa por instinto, es inferior desde un punto de vista intelectual, se mueve por emociones y está liberada de los frenos de la vida civilizada y de la razón.

LeBon propuso algunos mecanismos psicológicos para explicar la emergencia de la unidad psicológica de los miembros:

desindividuación: el individuo pierde su yo individual en la muchedumbre.

contagio: describe un proceso en el que los sentimientos y acciones se extienden en la muchedumbre con ayuda de la imitación mutua.

sugestión o sugestibilidad (base del contagio): la disposición de los miembros de influirse mutuamente sobre la base de sumisión irracional y emocional a la muchedumbre.

La Psicología moderna rechaza el concepto de una mente grupal en un sentido literal y rechaza las ideas de "mente de raza" o "inconsciente compartido". LeBon consideraba la conducta de las muchedumbres como una expresión de fuerzan colectivas que superaban la psicología del individuo.

Ciertas perspectivas contemporáneas consideran la conducta como un reflejo relativamente pasivo de fuerzas históricas y culturales. En el extremo algunos teóricos afirman, que la psicología individual, no es una construcción social: las leyes y principios de la Psicología son los epifenómenos de procesos sociales.

 individualismo

F. Allport defendía la aplicación de la teoría conductista del  aprendizaje a la explicación de la interacción social. Abogaba por el individualismo como solución al problema individuo-grupo. Rechazaba la idea de una mente grupal y la noción de cualquier tipo de realidad grupal.. No negaba que los individuos pudiesen comportarse de forma diferente en los grupos. Sin embargo, toda conducta es función de un aprendizaje de respuestas discriminativas a condiciones estimulares concretas en función de la experiencia que tiene el organismo de las consecuencias de sus acciones.

Allport no negaba que los individuos pudieran comportarse de forma diferente en los grupos, sin embargo opinaba que toda conducta es función de un aprendizaje de respuestas discriminativas a condiciones estimulares concretas en función de la experiencia que tiene el organismo de las consecuencias de sus acciones. Si las condiciones estimulares cambian, también lo harán las respuestas individuales.

La idea de que los grupos no eran nada más que agregados de individuos y de que la conducta individual no cambiaba de forma cualitativa en los grupos, iba unida a la noción de que las leyes generales de la psicología, derivadas de la investigación sobre interacciones no sociales entre el organismo y su ambiente físico eran completamente adecuadas para explicar la interacción social. Por esto la perspectiva individualista es reduccionista: defiende que el grupo no es diferente a la suma de sus miembros.

Al final de su vida, Allport admitió que existía una pautación social de la interacción social que mediaba las reacciones individuales y que no estaba contenida en personas individuales que interactuaban.

Además, como veremos, las ideas de la Psicología de la Gestalt se convirtieron en la influencia dominante de la investigación sobre procesos grupales desplazando al conductismo.

Interaccionismo

Los teóricos influidos por la Psicología de la Gestalt, adoptan un punto de vista cognitivo, destacan Muzafer Sherif, Solomon Asch y Kurt Lewin. La psicología de la Gestalt rechazó la idea de que la conducta estuviera compuesta por una serie de conexiones elementales estímulo-respuesta.

La Gestalt sugería que el mundo percibido está organizado activamente en pautas con sentido, en "todos" o estructuras (las Gestalten), las cuales prevalecen sobre las unidades estimulares de que están compuestas en el sentido de que: las propiedades percibidas de las unidades están determinadas por el sistema del que son parte; y las personas reaccionan ante las pautas en las que está organizado el mundo perceptivo, y no ante estímulos elementales aislados.

Aquí hay dos ideas que significan una cierta liberación para la Psicología del grupo: “el todo es mayor que la suma de sus partes", esto es que la organización de los elementos en un sistema produce propiedades del sistema de un nivel superior encontrar en los elementos en aislamiento. Esta idea ofrece una base para una perspectiva no reduccionista de la Psicología grupal;

“las reacciones de las personas ante el mundo son una función de cómo perciben, comprenden o interpretan dicho mundo”; esta idea pone el énfasis en la cognición. La perspectiva cognitiva, mantiene que la conducta individual es una función de cómo el individuo construye activamente una interpretación o definición como sentido de la situación y de las representaciones mentales internas que la persona trae a la situación u emplea para darle sentido.

Sherif, Asch y Lewin usaron estas ideas para defender que existía una psicología de grupo distintiva. Explicaban que las mentes individuales resultaban cualitativamente modificadas por medio de una vida de grupo. La interacción social daba lugar a nuevos tipos de propiedades psicológicas que transformaban las mentes individuales en mentes socialmente estructuradas. La afirmación de Allport de que los grupos estaban compuestos exclusivamente por individuos ignoraba que los individuos se modificaban psicológicamente en los contextos grupales. Por medio de la interacción social, los miembros del grupo creaban productos colectivos como normas sociales, valores, estereotipos, objetivo, creencias.... todos los cuales eran luego internalizados por los individuos, creando estructuras y fuerzas sociopsicológicas en la cognición individual.

Así pues la Psicología de grupo es una parte de la Psicología del individuo, y las mente individuales se forman en interacción social (interaccionismo), ya que supone que la Psicología de grupo está producida por una interacción entre los procesos psicológicos individuales y la vida social.

Sherif fue pionero en investigación interaccionista sobre las normas sociales. Siguiendo las ideas de la Gestalt, defendió que cuando dos personas interactúan entre sí "en algún tipo de sistema cerrado", se convierten en un sistema funcional total, desde un punto de vista perceptivo y conductual, produciendo nuevas "propiedades del todo" que prevalecen sobre las respuestas individuales y las modifica. Por ello un grupo no podría ser reducido de ninguna forma a un agregado de reacciones individuales. Para demostrar esto propuso mostrar como se forman las normas en grupo.

Una norma social es una creencia prescriptiva compartida por los miembros de un grupo social que especifica la conducta apropiada, esperada o deseable en áreas importantes para el grupo. Sherif define las normas como "costumbres, tradiciones, estándares, reglas, valores, modas y todos los demás criterios de conducta que se estandarizan como consecuencia del contacto de los individuos. Supone que los juicios implican de forma inherente el establecimiento de comparaciones y se formulan  con respecto a un marco de referencia. Sherif cree que las normas son estándares para juzgar la conducta, estándares que se desarrollan en la interacción social que luego se internalizan psicológicamente.

Los experimentos muestran que las normas de grupo son un producto genuino de la interacción social en el sentido de que cada una refleja la influencia mutua de los miembros del grupo en lugar de los puntos de vista de un individuo singular.

La perspectiva interaccionista acepta que la psicología individual se caracteriza por regularidades sociales, pero no reduce la psicología individual a un epifenómeno de la vida social. Trata de comprender como la psicología individual produce la vida social a la vez que es transformada por ella, sin negar la realidad o la influencia causal ni de la mente ni de la sociedad.

Una historia muy breve del campo y de tópicos de investigación seleccionados

La perspectiva Cognitiva y la influencia de la Gestalt

Cognición: describe los procesos psicológicos implicados en la obtención, uso, almacenamiento y modificación del conocimiento acerca del mundo y de las personas.

Los psicólogos sociales cognitivos explican la percepción y la conducta como una reacción al significado psicológico de la situación, mediada por el funcionamiento cognitivo del individuo y no por el simple aprendizaje o el instinto.

La psicología moderna ha sido cognitiva desde los años sesenta. La Psicología social ha sido ampliamente cognitiva desde el principio, para la cual ha sido muy importante la psicología de la Gestalt a la hora de contrarrestar la influencia del conductismo. Teóricos como Asch, Heider, Lewin y Sherif tradujeron las ideas de la Gestalt en potentes teorías psicosociológicas.

La investigación de Asch sobre formación de impresiones y la de Heider sobre equilibrio cognitivo y psicología ingenua allanaron el camino para la investigación moderna sobre la percepción de personas y cognición social. Las perspectivas teóricas y los estudios de Sherf, Asch y Lewin y sus colegas sobre procesos de grupos son fundamentales para la comprensión de la influencia social. La teoría del campo de Lewin influyó y creó toda una tradición de investigación conocida como dinámica de grupos.

La teoría del campo de Lewin fue influyente y creó toda una tradición de investigación conocida como dinámica de grupos. Analizó las relaciones intragrupo como un campo social de fuerzas en el “espacio vital “ del individuo y consideró individuo y grupo como un sistema interdependiente. Subrayó que para comprender y cambiar la conducta de los individuos es preciso considerar a estos como miembros de un sistema social y a su conducta como determinada o regulada por las propiedades dinámicas de este sistema. Definió los grupos psicológicos en función de la interdependencia de los miembros. Resultaba más sencillo cambiar a todo el grupo que la conducta de un individuo aislado del grupo. La conducta de la persona era una función del interjuego entre la persona y el ambiente, tal como está representado psicológicamente en el espacio vital.

El método experimental

Un experimento de laboratorio es un método de investigación en el cual el investigador diseña una situación controlada y simplificada de tal manera que pueda manipular una o más variables independiente y observar el efecto sobre una o más variables dependientes.

El experimento, de laboratorio o de campo, es un método especialmente dotado para encontrar y confirmar vínculos causales entre variables en condiciones especificadas de forma estricta. Es un método excelente de investigación teórica: para establecer contrastes entre teorías y para desarrollar las propiedades conceptuales de las teorías.

El método experimental ayuda a los investigadores a desarrollar ideas conceptuales de precisión empírica y de poder explicativo. Los experimentos ayudan a desarrollar buenas teorías que luego podemos usar para hacer inferencias verosímiles acerca de los sucesos del mundo real.

Los psicólogos sociales han aprendido que el control y la manipulación se han de dirigir a variables que se definen subjetivamente, es decir desde la perspectiva de las personas cuyas reacciones se están observando, y en función de constructos teóricos que tienen sentido y son relevantes en el marco de un sistema teórico de ideas, aunque se conceptualicen de forma global.

La segunda guerra mundial y los años cincuenta

Hovland y sus colegas lanzaron un programa importante sobre persuasión y cambio actitudes; estudiaron aspectos de la fuente, del mensaje y del receptor del mensaje que llevaban a cambios en las creencias privadas del receptor. El análisis de la influencia social dio un gran salto adelante con la investigación de Asch sobre la conformidad y las teorías de dinámica de grupos de Festinger, en la cual la conformidad se explicaba como un resultado de la presiones hacia la uniformidad en grupos orientados a las tareas en los que había comunicación directa en los miembros.

La segunda teoría de Festinger postuló que las personas necesitan evaluar sus capacidades y opiniones y que, cuando esto no se puede hacer a través de medio físicos, objetivos y no sociales, recurrirán al establecimiento de comparaciones con otras personas. las personas se comparan a sí mismas con otras para reducir la incertidumbre acerca de la adecuación de su conducta, sentimientos y creencias.

De ambas teorías se seguía que cuando un grupo social tiene una norma bien establecida que especifica la conducta correcta, tienden a surgir presiones en el grupo para mantener esa norma. Dichas presiones se tienden a ejercer sobre los desviados, con ánimo de devolverles a la disciplina grupal.

La investigación ha confirmado que la conformidad al grupo es más fuerte cuando los miembros del grupo son cohesivos, similares e interdependientes, el desviado sufre incertidumbre.

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

Otra área estimulada en la segunda guerra mundial fue la investigación del prejuicio y del conflicto entre miembros de diferentes grupos sociales. Adorno y sus colegas presentaron los resultados de su trabajo sobre el papel de la personalidad autoritaria en la aceptación de la ideología antisemita y fascista, en una combinación inteligente de análisis freudianos y marxistas sazonados con métodos innovadores en el análisis empírico de la personalidad y las actitudes políticas.

Disonancia cognitiva, atribucional causal y cognición social

La investigación en percepción social se centra en la forma en que percibimos y explicamos tanto a las otras personas como a nosotros mismos, es decir, la manera en que formamos impresiones de personas, las evaluamos, juzgamos, recordamos y explicamos.

A la influencia general de las ideas de la Gestalt sobre la investigación en percepción social se añadieron otras dos perspectivas cognitivas:

Bruner y sus colegas mostraban el impacto de los factores internos cognitivos y motivacionales sobre la percepción. Escuela que se conoce con el nombre de New Look en la percepción.

la "revolución cognitiva". se refiere el rechazo del conductismo por parte de los psicólogos que favorecen análisis abiertamente mentalistas, los cuales construyen la actividad cognitiva como procesamientos de la información.

Festinger publicó su libro sobre disonancia cognitiva, en el cual presentaba una teoría de cambio de actitud, la cual postulaba que las personas tienen una necesidad de mantener consistencia psicológica entre sus cogniciones.

La tendencia se consolidó con la emergencia de otra teoría cognitiva. Partiendo del trabajo pionero de Heider “La teoría de la atribución”, que analiza cómo los individuos llegan a explicar las acciones y actitudes de otras personas.

Emergencia de Europa

Los últimos años sesenta vieron la emergencia de la Psicología social europea. La Psicología social se desarrollo de forma abrumadora entre 1930 y 1970 en los Estados Unidos. En los años sesenta, en varios países europeos se estaba llevando a cabo investigación psicosocial, al igual que en otros sitios. Al final de la década se realizaron esfuerzos conscientes activos y en ultima instancia coronados por el éxito, para agrupar a los investigadores europeos en una comunidad intelectual interactiva. Europa sigue siendo la evidencia de que la Psicología social se está convirtiendo en una ciencia plenamente internacional, en lugar de estar dominada por la preocupaciones concretas de una sociedad o de una visión ideológica del mundo específicas.
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La necesidad de la explicación psicosocial

Zajonc, Jones y Pérez atribuyen la aparición, desarrollo y consolidación de la Psicología social como disciplina científica a la demanda de explicación de los conflictos sociales. Surge en contextos de gran conflictividad social, en el seno de sociedades que habían alcanzado niveles de complejidad desconocidos y de manera singular en EE.UU. Los contenidos estudiados coinciden con las preocupaciones sociales del momento: fenómenos colectivos de masas, etnocentrismo, prejuicio, estereotipia y discriminación, conformismo e influencia entre otros.

La expansión de la disciplina a partir de los años 50, coincide con un aumento de la conflictividad en todo el mundo, lo cual explicaría la pérdida paulatina de su carácter predominantemente estadounidense y su integración en otras tradiciones intelectuales, desde Europa hasta Asia y Latinoamérica.

Unidad y Diversidad del objeto de analisis

Para dotar de unidad a la disciplina, Turner define la Psicología Social como “la ciencia de los aspectos sociales de la vida mental”, “la  ciencia de la mente y de la sociedad”, así los psicólogos sociales estudian “la determinación mutua de mente y sociedad”

El enfoque clásico

Está representado actualmente por Tesser y distingue tres escalones:

--> intrapersonal, fenómenos o procesos que tienen lugar “dentro del individuo” (lo veremos en cognición social, el yo, percepción de personas,  atribución y actitudes).

--> interpersonal, implica “interacción entre, al menos, dos personas” (lo veremos en atracción, altruismo, agresión e influencia).

--> colectivo, se refiere a “entidades” de más de dos personas e incluye los grupos, relaciones entre grupos y prejuicio.

La metáfora de los niveles tiende a suponer, sin proporcionar pruebas, que unos niveles son más básicos que otros.

El enfoque de los dominios de análisis

Sapsfor ofrece una alternativa a la noción de nivel: la de dominio. Así como un “dominio” político es un territorio sometido a un único gobierno. En Psicología social, designaremos “dominio” a un área o territorio unificado en torno a algún tipo de “conocimiento”.

Dentro de Psicología social según Sapsfor coexisten cuatro dominios que se relacionan con otros tantos objetos de análisis: las sociedades o instituciones sociales, los grupos, las relaciones interpersonales y lo que Sapsford denomina “elementos constitutivos” de las personas. La diferencia entre este y Tesser es que para Sapsford los  dominios son diferentes, no básicos.

Según Sapsford las posibles relaciones de jerarquización, compartamentalización entre estos dominios queda descartada, quedando como única relación entre dominios la complementariedad.

El dominio societal

Para Sapsford el dominio societal comprende las “relaciones sociales”, cuando por tales se entiende las relaciones entre clases y grupos sociales considerados en su  totalidad, fundadas por regla general en relaciones de poder preexistentes, ancladas en las estructuras sociales y en el sistema económico que imperan en la sociedad. La óptica “societal” encierra interés porque contribuye a la explicación de las conductas de los miembros individuales de la sociedad. Recordemos que la explicación de corte societal parte del siguiente supuesto: la sociedad en su conjunto no es ni la “propiedad” ni la “creación” de personas concretas o de grupos de personas. La sociedad es preexistente; ella es la que “constituye a los individuos y no viceversa”.

Dentro de este dominio se ubicarían procesos colectivos con dos características fundamentales: son externos a las personas individuales, y se apoyan en interacciones, instituciones y representaciones compartidas socialmente.

House realiza un análisis del dominio sociedad y comienza por trazar una distinción nítida entre la cultura y la estructura social, constando ésta estructura de ciertas pautas persistentes de conducta que se establecen entre las personas en una sociedad determinada. Reflejan las diferencias sociales internas en la posesión de recursos físicos, biológicos y sociales dando lugar a diferencias de poder. La cultura se compone de un conjunto de creencias compartidas por las personas de una sociedad concreta.

Cultura y estructura social en la realidad van íntimamente unidas, las distinciones mencionadas son analíticas ya que sirven de base a la existencia de dos explicaciones “societales” diferentes. La de corte estructural recurre a las características de la situación; y la cultural tiende a atribuir la persistencia de la conducta a la operación de valores y creencias compartidas.

El dominio del Grupo

Gran parte de la conducta socialmente relevante tiene lugar en contextos de grupo y se la denomina “interacción” grupal, a través de ella, los miembros del grupo establecen vinculaciones mutuas entre sí y con el grupo en su conjunto. Según Sapsford, el análisis de los procesos individuales  de los participantes en la interacción no es suficiente para alcanzar una comprensión adecuada de ésta. El foco de análisis en el dominio de grupo está  en los “constructos” grupales” que surgen de la interacción entre ellos..

Pero por qué se produce y a qué obedece tal interacción, Cook señala que existen muchos tipos de grupos diferentes,  como las “redes” sociales, los grupos o colectivos corporativos, las asociaciones basadas en el parentesco ...., todos estos grupos tienen algo en común, y es que están unidos entre sí y con el grupo en su conjunto ya que comparten el interés básico de la pertenencia grupal; generándose así la “interdependencia” dentro del grupo, lo cual impulsa la actividad grupal coordinada. 
El dominio interpersonal

Tesser y Sapsford, este dominio comprende desde la influencia cara a cara y la atracción interpersonal hasta la conducta de prestar ayuda  (altruismo) o la de hacer daño (agresión). La presencia de dos o más personas e una condición previa inexcusable para poder aceptar que un determinado proceso pertenece a este dominio. Lo verdaderamente crucial para Sapsford, es que se considere a las personas participantes como un todo, es decir en el análisis de interacción el foco ha de estar en las personas individuales y no en su pertenencia a un grupo o posición en un orden social.

Lo más característico de este dominio es la consideración de la persona como un todo  que está integrado y es autodeterminado. La persona se ve como distinta de los demás desde un ponto de vista analítico, pero se considera que es más digna de estudio cuando está en interacción con ellos.

El dominio intrapersonal

Tesser reconoce que en la actualidad el objetivo prioritario de investigación y teoría psicosocial es la llamada “cognición social”, y este interés  se debe según Tesser a que son estímulos sociales los que desencadenan la operación de los mecanismos cognitivos y que el contenido de la cognición es social.

En cualquier caso, la cognición se refiere al estudio de cómo opera la mente humana y es un ejemplo prototípico del dominio interpersonal, que engloba las estructuras supuestamente internas de la persona individual así como los proceso que ocurren dentro de ella.
En los últimos años ha ido adquiriendo importancia el estudio del conocimiento acerca de uno mismo (el yo) y de los demás (percepción de personas, atribución), mientras que el estudio de la actitud, que ha sido siempre centran en la disciplina sigue tan vigente como siempre.

Psicología social y procesos colectivos

No prestar la atención debida a los procesos colectivos puede desembocar en un error conocido como “falacia ecológica”. Smith y Bond proporcionan un ejemplo procedente de los estudios de Psicología transcultural. Dinamarca y Guatemala son dos países que difieren enormemente entre sí en el valor de “individualismo”. La “falacia ecológica” consistiría, en este caso, en creer que cualquier danés ha de ser inevitablemente más individualista que cualquier guatemalteco.

Páez, Márquez e Insúa presentan un ejemplo real extraído del propio contexto, (pg. 17). Se dirimen varias consecuencias a extraer del error “falacia ecológica”, una de ellas es la necesidad de aceptar sin reservas mentales la entidad del dominio “societal” y de los procesos que se integran en él; la segunda consecuencia es la complementariedad que debe persistir en relación entre dominios.

Miller-Loessi reconoce  que tradicionalmente la Psicología social ha intentado establecer relaciones de carácter general entre procesos y ha pasado por alto las relaciones circunscritas a contextos específicos. Por otro lado, en los últimos años ha comenzado a mostrar interés por la distinción émico-ético. Lo émico se refiere al examen y análisis de los procesos desde dentro y atendiendo exclusivamente a una cultura. Lo ético, consiste en el examen realizado desde la posición externa, basada en la suposición de que resulta posible establecer comparaciones entre culturas.

Naturaleza  de la explicación psicosocial

Contiene un ejemplo detallado de una explicación psicosocial que se considera paradigmática, dado que contienen fenómenos pertenecientes a dos dominios diferentes: el grupal y el “societal”. Puedes leerlo en la Pág. 18 y 19
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Introducción

Los mecanismos y tendencias innatos que poseemos no determinan por sí solos nuestra conducta, sino que de penden de las características del medio social y cultural, que los activará en unos casos y los inhibirá en otros.

Relevancia de los planteamientos biológicos  para la psicología social

Hoy pocos científicos rechazarían la afirmación de que la conducta humana tiene una base biológica.

Algunas de las razones más mencionadas para rechazar los planteamientos biológicos o evolucionistas en la explicación de la conducta social humana son:

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

 relacionada con la anterior, pecan de determinismo genético, considerando que lo que está escrito en los genes es inevitable y menospreciando la influencia del ambiente.

 la cultura es más importante y está muy por  encima de los mecanismos psicológicos simples, por lo que el papel de la cultura sería mucho más determinante.

 muchos psicólogos sociales afirman que sus explicaciones y las de los evolucionistas son incompatibles o irrelevantes entre sí.

 los más tolerantes aceptan que los principios evolucionistas pueden ser relevantes o aplicable a ciertos fenómenos .

 a los modelos evolucionistas se les critica que sus explicaciones son de sentido común, que sólo dan cuenta de los hechos una vez que han ocurrido, porque carecen de poder predictivo y que no son sometibles a prueba.

La explicación biológica de la conducta social

Abordar el estudio de la conducta desde un punto de vista biológico no supone considerarla determinada de forma fija e inmediata por los genes. No tiene mucho sentido  hablar aquí de reducionismo ni de determinismo. Explicar la conducta en términos biológicos no equivale a decir que todo lo que hacemos está escrito en nuestros genes y por tanto es inevitable. Una cosa son las tendencias o predisposiciones con las que nacemos, y otra la forma concreta que esas tendencias adoptan en interacción con las variables del medio en que cada individuo se desarrolla.

En la explicación evolucionista de la conducta el papel del contexto inmediato es crucial, teniendo que tener en cuenta las características de la situación concreta que ponen en marcha mecanismos y activan determinadas conductas, hay que considerar también la conducta en el contexto evolutivo, la cual es el producto de la interacción entre los mecanismos psicológicos evolucionados a lo largo de la historia filogenética y las variables contextuales.

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

Tres disciplinas se ocupan del estudio biológico de la conducta: etología, sociobiología y psicología evolucionista; las tres comparte un marco teórico único que es la Teoría de la Evolución de Darwin de la evolución por la selección natural.

La teoría de Darwin sostiene que  los rasgos propios de una especie que resulten eficaces para la adaptación al medio en que esa especie ha vivido, habrán sido seleccionados a lo largo de la evolución, manifestándose de alguna forma en el repertorio actual de la especie, para lo cual ha de haber individuos que los manifiesten. Las consecuencias de esto es la reproducción, el individuo sobrevivirá el tiempo suficiente para tener descendencia.

Darwin se ocupó de la evolución de los rasgos físicos, pero no tanto de la conducta, por lo cual es necesario ampliar su teoría para poder explicar los fenómenos que contradicen sus planteamiento. Uno de estos fenómenos es la conducta altruista, la cual supone un beneficio al receptor a costa de un perjuicio para el que la realiza, y ateniéndonos a la Teoría e Darwin es difícil entender como ha podido evolucionar el altruismo si pensamos que el  ”benefactor” muere como consecuencia de la conducta.

Algunos proponen que la unidad sobre la que actúa la selección es el grupo y no el individuo, por eso perduran las conductas adaptativas a lo largo de la evolución.. Pero que la evolución tenga lugar a través de la supervivencia de grupos enteros frente a la extinción de otros es algo muy raro.

Hamilton encontró la solución a este dilema estudiando la conducta de las abejas, llegando a algunas conclusiones diciendo: que cuanto mayor sea el grado de parentesco de un miembro del grupo, mayor es la proporción de genes compartida y mayor la tendencia a comportarse de forma altruista con ese miembro, llamó a esto “aptitud inclusiva”, concepto que referencia la capacidad de propagación de los genes de un individuo a la siguiente generación aunque sea de forma indirecta. Este modelo ha sido muy útil para explicar la conducta social animal, pero no explica el altruismo hacia personas que no comparten ningún gen.

Trives trata de responder a esto con el “altruismo recíproco” que básicamente mantiene que estaremos dispuestos a ayudar a personas que no sean parientes siempre que haya bastante probabilidad de que nos devuelvan el favor a nosotros o a nuestros parientes. Este concepto se ha encontrado en la especie humana y en otros primate. Ampliación también de la Teoría darwinista es la de la selección sexual, a la que Trives denominó Teoría de la “inversión parental” que trata de explicar la inversión parental entre ambos sexos en cuanto al potencial reproductivo que cada miembro de la pareja invierte para tener descendencia, así quien más discrimina a la hora de elegir compañero será quien invierta más en una única fertilización.

El estudio de la conducta social desde el marco evolulcionista

Los enfoques evolucionistas se centran en la causas últimas y sus explicaciones sobre las causas inmediatas de la conducta defiriéndose a los factores que provocan directamente una determinada respuesta como algún mecanismo fisiológico o psicológico o un estímulo del ambiente físico o social.

Básicamente el estudio del fenómeno psicosocial también se apoya en la teoría de la selección natural y en las de rango medio derivadas de ella y para explicar los mecanismos subyacentes a la conducta, observan y describen el fenómeno, elaboran la hipótesis y predicciones basada en la teoría, recurriendo además a su comparación entre otras poblaciones y culturas para reforzar sus resultados.

Buss y sus colegas ha realizado un estudio sobre las diferencias sexuales entre los celos, fenómeno este presente en todas las culturas conocidas, siendo una des las causas principales de agresión y homicidio dentro del matrimonio. Esta conducta constituye un fenómeno complejo con componentes cognitivos, emocionales y motivacionales, que se activan ante la amenaza a una relación con otra persona que consideramos valiosa. Buss dice que este es un mecanismo seleccionador para solucionar los problemas adaptativos de la perdida de relaciones importantes, también dice que hay diferencia entre sexos en los mecanismos desencadenantes, para Buss también la evidencia transcultural muestra que no son exclusivos de poblaciones concretas.
En la pg 27 hay un párrafo  del estudio que ha llevado a cabo Buss, si tienes el libro léelo si te apetece.

Diferencias entre Etología, Sociobiología y Psicología Evolucionista

Estas tres disciplinas proceden del mismo origen y comparten varios aspectos de sus argumento teóricos. Todas ellas tienen un marco teórico único que es la Teoría de la Evolución de Darwin, coinciden también en considerar al hombre como un animal cuya conducta ha evolucionado paralelamente que sus características físicas.

La etología, que es el estudio biológico de la conducta, se apoya también metodológicamente en los trabajos de Darwin, manifestándose en tres característica que son: el interés por la comparación de especies para el estudio de la diversidad de mecanismos de adaptación, observación de la conducta en su medio natural, y la descripción minuciosa de las observaciones antes de explicarlo. Los etólogos coinciden con los psicólogos evolucionistas en considerar las características del medio en que vive la especie o el grupo, como determinante de la variedad de estructuras corporales y mecanismos conductuales existentes. también comporten con ellos el interés por la explicación a diferentes niveles causales como son la evolución filogenética, el desarrollo ontogenético, las causas inmediatas y la función adaptativa.

Las sociobiología, es el estudio biológico de la sociedad, intenta explicar los fenómenos de las sociedades animales a partir de la teoría de la evolución por selección natural.. Los sociobiólogos se centran en las tendencias y las conductas que posee el ser humano en la actualidad tienen como causa el haber servido para el éxito reproductivo de nuestros ancestros y como fin último aumentar al máximo nuestra propia aptitud inclusiva, en este sentido todos los rasgos que poseemos son adaptativos.

La psicología evolucionista se considera un híbrido de las dos anteriores, con un lógico sesgo psicologicista. A la Psicología evolucionista le interesan, las presiones que existían en ambientes ancestrales y los mecanismos psicológicos inmediatos que evolucionaron para hacer frente a sus presiones, y también le interesa la forma en que esos mecanismos funcionan en ambientes contemporáneos. La psicología evolucionista se diferencia de la Etologia por un mayor énfasis en la base teórica, y se diferencia de la Sociobiología en que utiliza los principios evolucionistas para relacionar la función original de la conducta con los mecanismos psicológicos actuales.
La base biológica de la conducta social humana

Negar que la conducta social ha evolucionado, al igual que las estructuras anatómicas y los sistemas fisiológicos de nuestro cuerpo,  sería defender un argumento creacionista y que un buen día el ser humano se dio cuenta que había otros seres como él con los que tenía que interactuar.

Algunas ventajas que conlleva vivir en grupo son: protegerse contra depredadores, la localización de alimento y agua, la colaboración en la crianza de los hijos. Esto impulsa la evolución de estrategias y mecanismos; los que no se adaptan a la vida en grupo tendrían menos probabilidades de sobrevivir y reproducirse y sus rasgos no adaptativos no se propagarían a la siguiente generación.

Estas exigencias que impone la vida en grupo a veces pueden ir en contra de los intereses de un individuo, como ocurre en el caso de los subordinados que tienen que someterse al miembro dominante, renunciando a recursos tan importantes como un buen lugar para dormir o una pareja con la que procrear.
Además tuvieron que desarrollarse mecanismos para permanecer dentro del grupo aún en condiciones de cierta desventaja, lo cual sería menos desventajoso que vivir en solitario. Baumeister y Leary proponen que existe en el ser humano un motivo social que ha evolucionado precisamente porque impulsaba a los individuos a permanecer dentro de un grupo, lo denominan “necesidad de pertenencia” y está en nuestro genotipo porque los individuos que mostraban tal motivación y se quedaban dentro del grupo obtenían unas ventajas reproductivas que superaban los costes de la vida grupal.

Leary apunta cuál puede ser el origen evolutivo y la función de la búsqueda de autoestima y lo sitúa en el núcleo de varias teorías de la disciplina como la T. de la comparación social de Festinger, o la  T. de la identidad social de Taifel y Turner. Pero estas teorías no explican por qué sentimos la necesidad de elevar nuestra autoestima. Leary propone que este motivo nos impulsa a disminuir la probabilidad de ser ignorados o rechazados por otras personas y a evitar la exclusión social. Estos autores en apoyo a su argumento evolucionista, citan estudios en los cuales se muestra que la experiencia de sucesos con gran probabilidad de provocar rechazo o exclusión por parte de otros correlaciona con el descenso de autoestima de los sujetos, disminuyendo la autoestima la exclusión efectiva, uniéndose además a la percepción de rechazo y provocando conductas de búsqueda de aprobación social ante las amenazas a la autoestima.
Cuando confluyen los intereses de todos los miembros, la convivencia en grupo se vuelve complicada, dado que los intereses entran en competición. Para esto hay que poseer estrategias que permitan alcanzar las metas propias, contrarrestando los impedimentos puestos por los demás. Algunas de las estrategias es la formación de alianzas cooperativa, que pueden basarse en el parentesco o en la reciprocidad. La ventaja reproductiva de emplear estas estrategias, permite salir con éxito de enfrentamiento que individualmente no podrían haberse superado. También las alianzas basadas en la reciprocidad plantean el desarrollo de mecanismos de detección de tramposos.

La competición dentro del grupo es lógica, pero ha de ser pálida o controlada al mismo tiempo, para que el grupo no se desintegre, y según los etólogos, las jerarquías de dominancia dentro del grupo cumple esta función. Se ha constatado documentalmente que existe correlación entre las jerarquías de dominancia y la estabilidad dentro del grupo, tanto en primates no humanos como en humanos, especialmente en niños.

La competición que se produce con otros grupos con los mismos intereses, pone en peligro la aptitud inclusiva de los individuos, dado que es poco probable que se molestaran en devolver los posibles favores de quienes lo recibieran.

De cualquiera de las formas el papel determinante de la cultura en la explicación del comportamiento humano es fundamental en la conducta social. El enfoque evolucionista parte de la premisa de que la capacidad humana para la cultura ha surgido mediante selección neutral, incluyendo esa capacidad habilidades cognitivas para la representación simbólica, el lenguaje, el pensamiento abstracto, el aprendizaje social y la comunicación, así como habilidades físicas para el habla y las manifestaciones culturales.

Argumentos contra los argumentos encontra

--> los científicos evolucionistas explican la conducta humana exclusivamente en el plano genético y la atribuyen a la acción directa de los genes (reducionismo biológico). Lo que se hereda no son las conductas, sino las tendencias o los mecanismos que permiten que determinadas conductas sean activadas por variables ambientales.

--> según las perspectiva evolucionista, la conducta está totalmente determinada por los genes y no por el ambiente, de manera que es inevitable (determinismo genético)

--> la cultura desempeña un papel más determinante en la conducta social humana que los mecanismos psicológicos simples que hayamos podido heredar. Los científicos evolucionistas no creen en la monocausalidad, sino en la interacción de factores causales; la cultura en este caso potenciaría la expresión de determinados mecanismos heredados, regulando además la de otros.

--> las explicaciones de los psicólogos sociales y las de los biólogos evolucionistas son incompatibles o irrelevantes entre sí.

--> los principios evolucionistas serían, como mucho, aplicables solo a aspectos muy básicos de la conducta social humana, extendiéndose a fenómenos más ligados a una concepción biológica, como la conducta sexual, la agresión o las emociones.

--> las explicaciones que proponen los modelos evolucionistas son de sentido común, carecen de poder predictivo y no son científicamente constatables.

A modo de conclusión

El enfoque evolucionista de la conducta social tiene especial interés ya que trata de explicar el porqué de la conducta además de las causas últimas, o función de la conducta. Los psicólogos sociales explican la conducta, diciendo que las personas hacen lo que hacen porque les resulta reforzante; pero no explican por qué algunas cosas son más reforzantes que otras o elevan la autoestima más que otras.

Tener en cuenta la perspectiva evolucionista puede evitar cometer algunos errores, como el de atribuir un determinado fenómeno a una norma arbitraria de nuestra cultura o a los medios de comunicación, cuando ese mismo fenómeno se observa en otras culturas y en otras especies.
Consideran también los evolucionistas que un error frecuente en nuestro campo es pretender comprender los procesos subyacentes en la cognición social a partir de los que intervienen en la cognición no social, dado que la mente humana ha sido diseñada básicamente para la vida social, “en lugar de tratar de recomponer la naturaleza de la mente estudiando la capacidad de la gente para reconocer la letra “a” presentada durante 250 ms.
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Introducción

Solo una adecuada percepción del medio que nos rodea, ya sea el medio físico como el medio social, permite nuestra adaptación a él. 

Percepción e interacción

¿Qué haríamos si una persona se nos acercara en un local público, con el propósito de iniciar una conversación?
Nuestra reacción dependerá del reconocimiento de emociones que realicemos, es decir, del diagnóstico acerca de su estado de ánimo, el cual se elabora a partir de la observación de su rostro y de otras señales no verbales.

De manera inevitable, nos formaremos una impresión sobre ella, una imagen coherente, para lo cual uniremos los diversos elementos informativos que hemos podido ir recogiendo en esos primeros instantes de interacción.

También realizaremos atribuciones causales, o lo que es lo mismo, buscaremos alguna causa para explicar la conducta de esta persona.

De cualquier forma, nuestros sentimientos, pensamiento y conductas sobre una situación como la mencionada, estarán mediatizados por el tipo de causa a que atribuyamos su conducta.

Utilizaremos diversos esquemas que nos ayudarán a procesar la información que vamos recibiendo y a tomar una decisión lo más adecuada posible. Los esquemas son procesos que constituyen una actividad subyacente; todos poseemos determinados esquemas sobre el comportamiento permitido y/o el esperado, sobre las personas y dependiendo de a que grupo o área social pertenezca y por supuestos poseemos esquemas de nosotros mismos.

En todo caso nuestra reacción ante tal situación estará mediatizada por los procesos de influencia social, es decir, por la forma según la cual procesamos la información que estamos recibiendo, la almacenamos en nuestra memoria, la ponemos en relación con otra información de la que ya disponíamos, la recuperamos y la aplicamos al caso en cuestión.
Con todo lo expuesto, podemos ver que nuestra respuesta ante una situación como la mencionada arriba, será correcta o adecuada dependiendo del la certeza de nuestra percepción. Uno de los principios constante de nuestra vida cotidiana es la necesidad de predecir la conducta, sentimientos, pensamientos y reacciones de las demás personas, sobre todo en la medida que nos afectan.

Desarrollo histórico de los estudios sobre percepción de personas

La aportación de S. Asch dio un giro radical, al cambiar el foco de interés del estudio de la exactitud de la información de impresiones, al estudio del proceso a través del cual se forman estas impresiones. Por otro lado la corriente denominada “New Look” en percepción, introdujo las motivaciones y experiencias de los perceptores en el proceso de percepción del mundo natural.
Lo ilustraremos con un experimento realizado por Bruner y Goodman. Un grupo de niños entre 10 y 11 años, la ½ pertenecientes a familias de alto poder adquisitivo y la otra ½ a familias pobres, tenían que ajustar un círculo luminoso variable al tamaño de diversas moneda. la ½ de los sujetos trabajaban con la moneda en la mano y la otra ½ lo hacía de memorial. Los grupos control ajustaban círculos de cartón de tamaños similares a los de aquellas. Los resultados indican que los tamaños de las monedas más valiosas resultaban sobre-estimados y los de la menos valiosas infraestimados, esto ocurría con mayor fuerza cuando la tarea se realizaba de memoria. En el grupo control no apareció ningún efecto significativo, la distorsión en general era más fuerte en los niños pobres.

Lo fundamental de este enfoque es concebir 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.

Jones resume las líneas de investigación de los estudios sobre percepción de personas, del siguiente modo: el perceptor como lector de emociones, el perceptor como buen juez de la personalidad, el perceptor como integrador de la información, el perceptor como atribuidos causal, el perceptor como actor motivado.
Definición y características

La percepción comprende fundamentalmente dos procesos:

1.- la remodificación o selección del enorme caudal de datos que nos llegan del exterior, reduciendo su complejidad y facilitando su almacenamiento y recuperación en la memoria.

2.- un intento de ir más allá de la información obtenida, con el fin de predecir acontecimientos futuros, para evitar o reducir la sorpresa.

Percepción de personas y percepción social han estado muy ligados a los estudios de percepción de objetos, se parecen en los siguientes:

1.- ambos tipos de percepciones están estructurados; cuando percibimos objetos y personas creamos un orden en ese mundo. Una de las formas más básicas de organización consiste en crear categorías, tratando a estímulos independientes como equivalentes entre sí o integrantes de una unidad, y diferentes a su vez de otros estímulos.

Igual ocurre en la percepción de personas y de sus acciones. Cuando percibimos a una persona tratamos de clasificar su conducta, su apariencia y demás elementos pueden ser categorizados en función de su atractivo, personalidad, procedencia, educación e ideología política.

2.- tanto en la percepción de objetos como en la de personas tendemos a buscar con mayor afán los elementos invariantes de los estímulos que percibimos. Siendo nuestro interés primordial predecir la conducta de los demás, no nos interesan aspectos de su conducta que nos parezcan superficiales o inestables 

3.- nuestras percepciones de los objetos y de los demás tienen significado. Los diversos estímulos que percibimos tienen una función primordial que consiste básicamente en "interpretarlos", otorgándoles significados.

Las diferencias entre la percepción de objetos y de personas son importantes:

1.- las personas son percibidas como agentes causales y los objetos no, o lo que es los mismo, los seres humanos tenemos intenciones de control sobre el medio que nos rodea. Esto explica por qué el factor engaño tiene un importancia fundamental en la percepción de personas, mientras que es irrelevante en la percepción de objetos.

2.-las otras personas son semejantes a nosotros, lo cual nos permiten realizar una serie de inferencias que no podemos realizar en el caso de los objetos. Así todos tenemos ideas de cómo se siente una persona cuando está triste, cuando le suspenden un examen o cuando le dan una buena noticia, porque nosotros hemos vivido esas experiencias similares. Sin embargo nadie atribuye sentimientos a los árboles, De manera inevitable, la percepción social implica al propio Yo.

3.-la percepción de personas suele darse en interacciones que poseen un carácter dinámico. Cuando percibimos a otra persona somos a la vez percibidos. Además las expectativas o percepciones respecto a la persona que percibimos influyen en nuestra conducta hacia ella; esta conducta, a su vez, puede influir en la respuesta que la persona percibida emita, cerrando de esta manera una especie de círculo vicioso.

4.-la percepción de personas es más compleja que la percepción de estímulos físicos, pues las personas solemos tener muchos atributos cruciales que no son observables a simple vista, cambiamos con frecuencia más que los objetos, y la exactitud en la percepción social es más difícil de comprobar.

Formación e impresiones

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

La investigación de S. Asch

Como organizamos los diversos datos observados en una impresión única y unificada está basado en el marco teórico y la metodología adoptada en la investigación utilizada por Salomon Asch.

Para Asch una explicación podría ser que la impresión global fuera la suma, o la unión, de todos los elementos informativos, de tal manera que el valor de cada uno de ellos fuera independiente del valor de todos los demás.

Sin embargo Asch se inclina por una concepción gestáltica, según la cual los diversos elementos están organizados como 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 de predecir a partir de los diferentes elementos tomados por separado.
En cada impresión, todos los rasgos se relacionan entre sí, pero hay unos que tienen un mayor impacto sobre los demás, sirviendo como elementos aglutinadores de la impresión, denominados por Asch rasgos centrales. 

De ahora en adelante los rasgos presentados a los sujetos como descriptores de la persona serán llamados “rasgos estímulos” y los rasgos sobre los que debían clasificar a la persona se llamarán “rasgos respuesta”

Los resultados mostraron que los dos grupos respondían de forma considerablemente distinta tanto en la redacción de la semblanzas (más positiva en el grupo que oyó afectuosa) como en la elección de los adjetivos; por lo que Asch concluyó que afectuosa y fría eran rasgos centrales en este contexto, pues servían como guías para la organización de la información en un todo coherente.

Para Asch, los resultados apoyan su concepción de que un cambio en una de las cualidades produce una modificación sustancial de la impresión global. Este cambio posee una dirección específica y no puede confundirse con el efecto halo. Dicho efecto aparece cuando un rasgo positivo tiende a llevar asociados a él otros rasgos positivos y un rasgo negativo otras cualidades negativa: así, si de una persona sólo sabemos que es "atractiva" es más probable que la consideremos como "agradable" que como" desagradable.

La diferencia entre un rasgo central y uno periférico se aprecia en el impacto que tiene la impresión resultante.

Que un rasgo sea central o periférico, depende según Asch del ambiente o contexto, es decir, de los demás estímulos. No se trata de que la misma cualidad pueda ser central o periférica según el ambiente, sino que cuando un rasgo cambia de contexto y pasa de ser central a periférico, se produce una modificación en su contenido o significado. El trabajo de Asch inició dos importantes líneas de investigación:

1.- las distintas formas en las que la información es procesada y combinada

2.- la relación entre rasgos estímulo y rasgos respuesta

Integración de la información

Cuando percibimos a los demás nos formamos impresiones globales y unitarias de cada persona. Sin embargo, la información que recibimos está fragmentada en pequeñas piezas informativas, de muy diversa índole. ¿Cómo hacemos, para lograr esa impresión relativamente armoniosa? Esta tarea es importante si la información no es coherente entre sí, se denomina "resolución de información contradictoria"

Gran parte del trabajo cognitivo que realizamos cuando nos formamos impresiones, consiste en intentar combinar las diferentes piezas de información reduciendo las inconsistencias. Las teorías explican cómo los perceptores combinan la información disponible en dos grupos:

1.- modelos de tendencia relacional, 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, que no es independiente de las otras características presentes.

Cuando un individuo recibe información inconsistente puede hacer dos cosas, por un lado cambiar el significado de las características, lo cual ocurre primero en la dimensión descriptiva y luego en la dimensión evaluativa y por otro lado puede inferir nuevos rasgos que permitan reducir las contradicciones.

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

--> modelo suma; la impresión final es el resultado de la suma de los valores de cada uno de los rasgos por separado

--> modelo promedio, la impresión final resultante será la media aritmética de los valores de cada uno de los rasgos por separado

--> modelo de la media ponderada; dos factores enriquecen este modelo: la impresión inicial y el peso de los elementos informativos. Según esto una forma de solucionar la aparición en un estímulo de información contradictoria sería desestimando la inconsistencia.

Desde los años cincuenta hasta nuestros días se han realizado innumerables estudios que apoyan tanto los modelos de combinación lineal como la concepción gestáltica de Asch.

Ostrom considera que tanto el modelo promedio como el del cambio de significado necesitan considerable clarificación interna antes  de pretender explicar en exclusiva el proceso de formación de impresiones. Además las investigaciones han mostrado continuamente resultados difíciles de explicar satisfactoriamente por cualquier teoría, como el denominado efecto negativo del contexto. Ocurre cuando un rasgo positivo "madre" se asocia a otro negativo "cruel", resultando una impresión extremadamente negativa. Además considera que ambos modelos pueden llegar a hacer predicciones muy similares.

Fiske y Neuberg han desarrollado recientemente un modelo de formación de impresiones que conjuga la posición de Asch con la de los modelos de combinación lineal. Según Fiske y Neuberg, las personas nos formamos impresiones de las dos maneras, dependiendo de las circunstancias informativas y motivacionales.

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 categorización inicial (basándonos en señales, por ejemplo físicas o situacionales). Si la persona percibida carece de interés para nosotros, el proceso e formación de impresiones puede finalizar. Si la persona que percibimos 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, o recategorización, e integración "pieza a pieza" de los diferentes elementos informativos. A esta última tarea sólo se llega en el caso de que las anteriores posibilidades fracasen.

Teorías implícitas de la personalidad

Definición

Las T.I.P. designan a aquellas creencias que cada uno de nosotros tiene acerca del ser humano en general, relacionado con la frecuencia y variabilidad de un determinado rasgo de personalidad. Según la definición más específica, las T.I.P. son las creencias acerca de qué rasgo o característica de las personas suelen aparecer unidas u ocurren conjuntamente.

Las T.I.P., como la mayoría de las estructuras cognitivas, tienen su principal razón de ser en la necesidad que tenemos de estructurar, dotando de orden y significado, nuestras percepciones de la realidad, y de hacer esto de la forma más sencilla posible.

Wishner analizó los resultados del experimento de Asch y encontró que para que un rasgo sea central ha de cumplir tres requisitos: 

--> que la correlación entre los “afectuoso” y “frío”  y los demás rasgos estímulos fuera pequeña, lo importante es lo que los “rasgos centrales” dicen o informan sobre la personalidad de la persona estímulo, que es lo que no dicen ninguno de los otros rasgos estímulos.

--> que también existía una baja correlación entre los rasgos estímulo y los rasgos respuesta

--> que los rasgos respuesta esta altamente correlacionado con “afectuoso” y “frío”.

Resumiendo, Wishner mostró que si nosotros conocemos las relaciones entre rasgos, podemos predecir los rasgos respuesta, o sea la impresión que se formarán los perceptores a partir de los rasgos estímulo. Al contrario de lo que pensaba Asch, un rasgo es central cuando tiene una alta correlación con los rasgos respuesta.

Asociación entre rasgos

La dimensión o criterio que las personas utilizamos con mayor frecuencia para asociar rasgos es la dimensión evaluativa. Ossgood 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).

Factores que influyen en la percepción de personas

Factores asociados al perceptor

El interés inicial se dirigía hacia la identificación del tipo de jueces con un mayor desarrollo de esta capacidad perceptiva. Posteriormente, la corriente New Look en percepción otorgó al perceptor y a sus motivos, necesidades, expectativas y personalidad, un papel primordial en el proceso perceptivo.

Recientemente, el énfasis está en las metas y objetivos del perceptor, así como en sus expectativas. La investigación ha mostrado que sin conocer las metas del perceptor es imposible especificar el tipo de impresión que se formará de la persona percibida. Las metas de quien percibe influyen en como se  procesa la información recibida y en el tipo de información que es buscada.

Jones y Thibaut dividieron en tres categorías los tipos de metas que una persona suele ir buscando cuando percibe a otra: probar o confirmar sus propios valores, comprender a la otra persona  y  las causas de su conducta, y  determinar si la conducta de la otra persona se ajusta a alguna regla o norma, o por el contrario, la viola.

Fiske considera que las motivaciones se combinan con las circunstancias para crear metas específicas que favorecen bien el procesamiento minucioso de cada elemento informativo, bien la categorización casi automática de la persona estímulo.

Hilton y Darley distinguen entre: 

--> situaciones de diagnóstico, donde la  meta principal del perceptor consiste en formarse una impresión global  lo más exacta posible de la persona percibida,

--> situaciones de acción, donde la persona persigue  ciertos objetivos específicos que están solo indirectamente relacionados con la formación de impresiones.

Respecto a las expectativas que los perceptores llevan consigo cuando perciben a otra persona, distinguimos entre: expectativas basadas en la categoría, también denominadas estereotipos y expectativas basadas en el estímulo, estas reflejan el conocimiento previo que el perceptor tiene de la persona percibida, puede provenir de la observación directa, de la información que la persona percibida revela o de una tercera fuente.

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

--> Familiaridad, hace que la impresión formada sea mucho más compleja que cuando la persona estímulo es casi desconocida y produce una mayor exactitud en la percepción. también se producen ciertos sesgos perceptivos como el efecto de la “mera exposición”

--> Valor del estímulo, El valor que el estímulo tiene para los jueces afecta a su percepción, tendiendo a darse una acentuación perceptiva. 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.

-->  Significado emotivo del estímulo, depende del poder del estímulo para proporcionarnos consecuencias positivas o negativas. Dos fenómenos se han contrapuesto al significado emotivo: la defensa perceptiva (no vemos aquello que no queremos ver) y por otro lado tenemos la perspicacia perceptiva.

-->  La experiencia, Las personas que tienen más experiencia con cierto tipo de rasgos  realizan percepciones más acertadas, 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.

El papel activo del perceptor en la formación de impresiones no se limita a tener metas, construir la información y encuadrar la información construida en esquemas relacionados con sus metas. Va mucho más allá, pues él mismo suscita la información o crea las condiciones bajo las cuales se genera la información sobre la persona estímulo. Como dijimos la conducta y características  de la persona percibida son inseparables de la propia presencia del perceptor. Así, la combinación en determinadas situaciones de las metas que el perceptor busca y la interacción con ciertas expectativas  puede producir que el perceptor realice ciertas tácticas que provoquen la confirmación conductual de sus expectativas. Este fenómeno se denomina  " LA PROFECÍA QUE SE CUMPLE A SÍ MISMA”.

Variables asociadas a la persona percibida

Cuando el objeto de la percepción es otra persona hay un elemento que influye en la impresión que se forma el perceptor: y es que el estímulo perceptivo intente regular y controlar  la información que presenta al perceptor. Este manejo de la impresión o regulación de la impresión no es más que la consecuencia inevitable de la percepción social: dado que los demás continuamente se están formando impresiones de nosotros es importante influir sobre esa impresión en la dirección deseada y de ese modo influir sobre la conducta de los demás.

Con el manejo de la impresión buscamos:

1.-autoensalzamiento (mantener e incrementar la autoestima)

2.-autoconsistencia (validar las creencias que tenemos sobre nosotros mismos)

3.-autoverificación (aprender la verdad sobre uno mismo mediante la obtención de información diagnóstica)

Se utilizan varias estrategias en el en este manejo de la impresión, dependen fundamentalmente del objetivo que persigamos y las circunstancias concretas:

1.-el congraciamiento, intentar aparecer de una manera atractiva entre los demás (ser aceptado, querido). La utilización por parte de la persona estímulo de esta táctica, y su éxito, dependen básicamente de tres variables:

a) de lo importante que es para la persona estímulo resultar "atractivo"

b) de la probabilidad subjetiva del éxito, esto es, de resultar realmente "atractivo"

c) de lo legítimo que resulte su utilización

2.-con la intimidación, las personas intentan demostrar el poder que ejercen sobre la otra persona, amenazando o creando temor. Este tipo de táctica suele darse casi exclusivamente en relaciones que no son voluntarias.

3.-la autopromoción, consiste en mostrar las propias habilidades y capacidades ocultando los defectos. A veces esta táctica aumenta en eficacia si el individuo reconoce los fallos menores ya conocidos por los perceptores, pues de este modo su credibilidad aumenta.

4.- la autoincapacidad, esta es una estrategia empleada en los dominios relacionados con la competencia o el rendimiento; consiste en incrementar la probabilidad de que un posible fracaso futuro sea atribuido a factores externos y un posible éxito a factores internos.

En ocasiones el deseo de una autopresentación favorable lleva a las personas a asociarse al éxito de los demás, atribuyéndoselo de alguna manera; es lo que Cialdini y colaboradores denominan "disfrute del reflejo de la gloria de otros", es decir, sentirse orgulloso de la victoria de los éxitos de otros a los que seguimos.

Algunas personas son más hábiles que otras en el arte del manejo de la impresión. Esta habilidad puede detectarse con la Escala de autoobservación de Snyder. Las personas que obtienen altas puntuaciones en esta escala ejercen un mejor control sobre sus autopresentaciones verbales y no verbales que quienes obtienen bajas puntuaciones, y además poseen una mayor capacidad para detectar los intentos de manejo de la impresión realizados por otras personas. 

Por otra parte existen situaciones que favorecen el "descubrimiento del Yo", es decir,  la presentación de uno mismo de la manera más transparente posible, manifestando aspectos propios que frecuentemente están ocultos.

Factores relativos al contenido de la percepción

Efectos de orden

La mayoría de nosotros tendrá experiencia de haber realizado notables esfuerzos con el objetivo último de causar una buena impresión, por ejemplo en una entrevista para la obtención de un trabajo. ¿Existe evidencia empírica que justifique nuestra preocupación por esos primeros encuentros? o dicho de otra forma que posee una mayor influencia en la impresión que nos formamos de los demás: 
--> lo primero que conocemos de ellos (efecto primacía): Asch encontró en el efecto primacía; que 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. El hallazgo de un efecto de orden de los elementos informativos, cuestiona la validez de los modelos de combinación lineal, dado que de cualquier manera el resultado debería de ser el mismo independientemente de su ordenamiento.

Anderson también ha encontrado evidencia empírica en favor del efecto primacía, y la explicación que da es coherente con su posición teórica: los primeros elementos tienen un peso mayor en la impresión que los posteriores.

Jones, resumiendo los resultados de sus numerosos estudios, considera que el efecto primacía se da con mayor probabilidad cuando los sujetos se comprometen de alguna manera con el juicio basado en la primera información antes de que reciban la información adicional, cuando la primera información es más clara, menos ambigua o más relevante para el juicio, cuando la primera información se basa en la persona estímulo y no en la categoría, y cuando la información en general se refiere a una entidad que no se espera que cambie con el tiempo.

--> la ultima información que nos llega (efecto recencia): Así, el efecto recencia ha aparecido cuando la información reciente es más fácil de recordar o más viva que la primera información. También ha sido encontrado el efecto recencia cuando se advierte previamente a los sujetos de alguna manera, indicándoles que presten atención a toda la información, o pidiéndoles que justifiques su impresión de otra persona.

Muchas de las investigaciones que se realizaron sobre el efecto primacía pretendieron explorar explicaciones alternativas a la hipótesis del cambio de significado de Asch. Entre tales explicaciones destacan las hipótesis de la desestimación y la hipótesis de la atención. Ambas comparten la concepción del modelo de la media ponderada, según el cual los últimos elementos informativos tienen un peso menor, pero sin embargo, difieren en la causa a la que atribuyen dicha disminución de importancia.

Para la hipótesis de la desestimación, los últimos adjetivos son "descontados" o ignorados en la medida en que sean inconsistentes con la información predominante anterior. Para la hipótesis de la disminución de la atención, los sujetos prestan menor atención a los últimos elementos informativos por cansancio o porque los consideran menos creíbles o importantes.

Tono evaluativo de los elementos informativos

Diversos estudios han mostrado que cuando la información que conocemos acerca de una persona contiene elementos positivos y negativos estos, últimos tienen una mayor importancia en la impresión formada. Así una primera impresión negativa es más difícil de cambiar que una positiva, ya que los rasgos que conllevan una evaluación negativa parecen ser fáciles de confirmar y difíciles de desconfirmar, mientras que los rasgos positivos son difíciles de adquirir pero fáciles de perder.

Como posibles razones de este mayor interés de los perceptores por los aspectos negativos se ha sugerido una motivación "egoísta" por parte del perceptor, pues una persona que posea rasgos negativos supone un mayor grado de amenaza. También se han propuesto que la información negativa tiene un mayor valor informativo; dando por supuesto que la mayoría de las personas nos esforzamos por suministrar una imagen positiva de nosotros mismos,  resulta evidente que la información positiva que suministremos dice poco acerca de nosotros como individuos únicos y peculiares. Este efecto es una consecuencia del sesgo de positividad, otro efecto encontrado en la percepción de personas según el cual hay una tendencia a ver en general a los demás de forma positiva, más que negativa. Dado que las evaluaciones negativas son menos habituales, su impacto sobre las impresiones es mayor.

Información única y redundante

La información única o peculiar parece tener un impacto más poderoso sobre la impresión resultante que la información redundante. Rosenberg y colaboradores encontraron que las primeras impresiones de las personas se estructuraban en torno a dos dimensiones básicas: una referida a las características personales y sociales y otra referida a las características intelectuales

Carácter ambiguo de la información 

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

El propio Contenido de la información

Cuando percibimos a otra persona recibimos información de muy diversa índole. Básicamente esta información se refiere a la apariencia física, la conducta y los rasgos de personalidad.

Con respecto a la apariencia física, lo que percibimos inicialmente es su aspecto físico (características anatómicas, vestimenta, forma de moverse, etc.), esta información es crucial para que nos hagamos una idea de su estado de ánimo en ese momento (reconocimiento de emociones), para que sepamos a que categoría social pertenece, e incluso para que nos hagamos una idea de qué rasgos de personalidad le caracterizan.
Con respecto a la conducta, lo que la otra persona hace es una de las fuentes de información crucial. Sin embargo, la conducta no es un indicador fiable de los estados internos, pensamiento y sentimientos de la persona percibida.

Con respecto a los rasgos de personalidad y actitudes inferidas, se trata de un tipo de contenido que predomina cuando se nos pide que describamos a otra persona. La razón de este hecho parece estar en que al descubrir las disposiciones estables de otra persona adquirimos también cierta capacidad predictiva sobre su conducta futura.

Otros contenidos importantes de la percepción son la información sobre relaciones (roles, redes sociales, etc.), sobre metas y objetivos que persigue ("es una persona que busca poder"), y sobre contextos ("lo puedes encontrar todos los días en las discotecas").

La importancia de cada uno de estos diferentes tipos de contenidos depende en gran medida del contexto, de los objetivos del perceptor, así como de la propia  característica, Una característica muy extrema (por ejemplo, una chica muy maquillada) puede tener un papel primordial en la organización de toda la información subsiguiente.
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Introducción

Nuestras interacciones y relaciones con el medio social, dependen de las percepciones que de él tengamos, lo cual incluye a otras personas y grupos, así como normas, costumbres y demás regulaciones sociales. En psicología social al estudio de la percepción de la realidad, se le denomina cognición social. La percepción de una misma situación varía en función de la representación mental que se ha activado en la mente de los diferentes perceptores, como muestra la investigación de Echebarria y colab. (pg. 50). Las relaciones sociales dependen parcialmente de la percepción y del conocimiento que tengamos de las personas implicadas y de la situación en las que tienen lugar las relaciones.

La única diferencia  estaría en el objeto de estudio: la psicología estudia la cognición de objetos y realidad física, y la psicología social se centraría en la cognición de los fenómenos sociales (miembros de grupos, otras personas, o el yo). Moscovi afirma que lo que diferencia lo social de lo no-social es la relación que se establece con el objeto.

Según Leyens y Dardenne, la cognición social, es social por los contenidos que estudia, porque tiene un origen social y porque el conocimiento es socialmente compartido.

El conocimiento tiene un origen sociocultural, pues es algo compartido por los grupos sociales. Ejemplo de esto es la teoría de las representaciones sociales de Moscovici, que dice que las representaciones sociales son ideas, pensamientos, imágenes y conocimientos que los miembros de una colectividad comparten, aunque estén localizadas a menudo en las mentes de hombres y mujeres, son elaboradas por grupos que crean en su practica diaria las reglas, justificaciones y razones de las creencias y conductas que son pertinentes para el grupo. Así, a través de las representaciones compartidas, los grupos sociales establecen sus identidades y llegan a diferenciarse de otros grupos en la sociedad. Las representaciones sociales cumplen 2 funciones: ayudan al individuo a dominar y darle sentido a la realidad y facilitan la comunicación.

Existen dos perspectivas diferentes dentro de la cognición social: una representada por el enfoque dominante en la Psicología social estadounidense, que hace hincapié en el individuo y en sus procesos psicológicos y defiende que la función principal del conocimiento social es manejar la enorme cantidad de información que recibimos continuamente. La otra perspectiva es la predominante en la psicología social europea, enfatiza la dimensión social del conocimiento.

En el conocimiento social, intervienen dos elementos claves: de una parte está la realidad, en la que todo conocimiento es conocimiento de algo, y ese algo tiene características determinadas. De otra parte está todo conocimiento previo que ya posee el perceptor cuando detecta un estímulo y que está almacenado de una determinada forma en su mente. Estos dos elementos, los estímulos externos y el conocimiento previo o representaciones mentales, constituyen la dimensión estructural o estática del conocimiento social.

Representaciones mentales

Redes asociativas

Las representaciones consistirían en nódulos conectados por vínculos de diferentes tipos, de manera que la memoria sería una gran estructura asociativa interconectada. Los vínculos se forman, o se fortalecen si ya existen, cuando los objetos que unen se experimentan asociados. Los vínculos varían en fuerza, mientras que los nódulos tienen una propiedad denominada activación, que cambia rápidamente. Cuando un nódulo se activa, porque perceptivamente está presente o porque se piensa activamente sobre él, otros nódulos a los que está unido también se activan en cierta medida, ya que la activación se expande a través de los vínculos. El recuerdo consiste básicamente en seguir ciertos vínculos a partir de la activación de determinado nódulo.

Una aplicación de la concepción en redes asociativas puede verse en algunas aproximaciones en el estudio de los estereotipos, los cuales 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, así que si nos encontramos o pensamos sobre un miembro de cierto grupo podrían activarse los rasgos y evaluaciones estereotípicas. Según Devine, así como los estereotipos se activan de manera automática, las creencias lo hacen de forma controlada.

Esquemas

Planteado en oposición a los mecanismos asociacionistas que suponen la existencia de nódulos básicos sin estructura interna en un proceso de abajo hacia arriba. Los esquemas, cuyo origen está en la psicología gestáltica y en la concepción sobre formación de impresiones de Asch, son representaciones a gran escala con una estructura interna significativa. Un concepto u observación simple adquirirían significados diferentes si están en distintos esquemas, pues es éste el que otorga significado a las partes constituyentes en un proceso de arriba hacia abajo.

La mayoría de los defensores de este enfoque coinciden en señalar: 

 que los esquemas son unidades estructurales de conocimiento general sobre un objeto o concepto

 los esquemas representan un conocimiento abstracto más que episodios vinculados a determinados tiempos y contextos

 su activación es un proceso de todo o nada

 los esquemas son unidades independientes

Sin embargo los esquemas se han centrado sobre todo en sus funciones y efectos, sobre todo sirven para: favorecer la atención hacia la información relacionada con el esquema, interpretar esa información, ayudar funcionando como señales o guías en la recuperación de información de la memoria. Estos efectos ocurren en un nivel preconsciente, de manera que el perceptor generalmente cree que lo que percibe o recuerda es lo que realmente ocurrió, ignorando la contribución de sus estructuras cognitivas.

Relacionado con el esquema está el prototipo. Que a pesar de las diferencias, Fiske y Taylor consideran que han sido usados como términos intercambiables por los psicólogos sociales, dado que los dos se refieren a estructuras generales, abstractas. Concretamente 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”.

Ejemplares

Este enfoque mantiene que las representaciones mentales contienen información sobre estímulos o experiencias específicas sobre casos típicos o “buenos ejemplos”. Es decir lo que hacemos es almacenar y recordar los ejemplares más claros con los que nos henos encontrado.

Fiske y Taylor consideran que el enfoque de los ejemplares tiene algunas ventajas respecto al de los prototipos,  donde además de reconocer un aspecto frecuente en nuestras percepciones cotidianas, 

 tiene en cuenta las asociaciones o correlaciones entre los atributos que forman parte de una misma estructura cognitiva

 otra ventaja es que representa la información sobre la variabilidad dentro de una estructura cognitiva

 cuando se percibe algo que no encaja en los ejemplos existentes, se crea una nueva instancia

 aquí diferentes subconjuntos de representaciones ejemplares pueden ser activados por diferentes indicios o contextos

La activación del conocimiento

La activación de una representación depende básicamente de su accesibilidad, aplicabilidad  y de la saliencia.

Accesibilidad

Entendido como “el potencial de activación del conocimiento disponible”, esto es, que hay cierto conocimiento que tiene una probabilidad de activación mayor que otro, pero este potencial depende de lo recientemente que haya sido utilizado este conocimiento, de su frecuencia de uso y de ciertas características propias de información.

Numerosos estudios han puesto de manifiesto que la activación previa de un determinado conocimiento incrementa la probabilidad de que se use ese conocimiento al responder a un estímulo posterior, en comparación con otro que tiene la misma aplicabilidad pero que no ha sido activado con anterioridad.

Parece ser que también la frecuencia de activación previa de un determinado constructo incrementa la probabilidad de su uso posterior.

Aplicabilidad

Es la relación entre las características del conocimiento almacenado y las características observadas en el estímulo, a mayor superposición entre ambos tipos, mayor es la probabilidad de que el conocimiento sea activado en su presencia. Establecer el grado de superposición entre lo percibido y lo almacenado es un proceso de categorización, lo que significa incluir un estímulo dentro de una categoría basándose en el parecido que tiene con esos estímulos y las diferencias con otros. La decisión de si un estímulo pertenece o no a una categoría es más que el simple juicio de similitud, Lalljee y colab. consideran que la categorización no depende sólo de la realización de un juicio de semejanza entre estimulo y categoría.

Haggins diferencia entre aplicabilidad o “bondad de ajuste” y la susceptibilidad estimada de utilización, que es el grado en que el perceptor considera apropiado o relevante aplicar el conocimiento al estímulo, la susceptibilidad 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. La susceptibilidad ocurre después de la activación del conocimiento, pero antes de su uso.

Según Oakes y colaboradores, la cognición social tradicional ha enfatizado la importancia de la accesibilidad en la activación del conocimiento, en detrimento del “ajuste” o aplicabilidad. Según Oakes, el ajuste que puede ser comparativo, lo cual es de carácter perceptivo (por Ej. la conducta de una persona se clasificará como “aventurera”), el ajuste también puede ser normativo, que hace referencia al significado social de las semejanzas y diferencias observadas.

Saliencia

Este concepto refleja la idea de que no todas las características de un estímulo reciben la misma atención. Para Higgins la saliencia ocurre en el momento mismo de la exposición al estímulo, que guía la atención de manera selectiva hacia algún aspecto específico sin que haya una predisposición previa del perceptor hacia cierto tipo de estímulos.

La saliencia tiene que ver con propiedades de la situación estimular, no con las del perceptor. 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 de otros objetos que se encuentren en situación (distintividad comparativa).

La distintividad comparativa es que las propiedades de un estímulo, lo diferencian de otros estímulos presentes en la situación y también lo hacen saliente. Con frecuencia es difícil diferencial entre la distintividad comparativa y la prominencia natural.

El heurístico de disponibilidad

Tversky y Kahneman consideran que un individuo utiliza “el heurístico de disponibilidad siempre que estima la frecuencia o probabilidad en función de la facilidad con que ejemplo o asociaciones vienen a su mente”. La diferencia básica entre éste y la “accesibilidad” estriba en que el de “disponibilidad”, es una experiencia subjetiva.

Consecuencias de la activación del conocimento

Las representaciones mentales pueden influir en el pensamiento, los sentimientos y la conducta, de dos formas básicas: a través del recuerdo explícito, o bien pueden influir en todas nuestras percepciones y juicios de forma menos obvia, pero más omnipresente. En definitiva, la construcción de toda nuestra experiencia consciente se basa en el conocimiento almacenado en la memoria, con igual fuerza que lo hacen las experiencia de recuerdo explícitas.

Atención

Diversos estudios han mostrado la influencia que la activación de determinado conocimiento tiene sobre la atención. Cohen llevó a cabo una investigación con dos grupos de sujetos, a quienes se les pasó una película de una chica, a un grupo se le dijo que era bibliotecaria, mientras a al otro grupo se les dijo que era camarera. Los resultados mostraron que cada grupo recordaba más acciones y detalles congruentes con el conocimiento previamente activado; lo cual indicaba a Cohen que la activación del conocimiento guiaba la atención de los sujetos hacia determinados elementos en congruencia con el conocimiento activado.

Codificación, interpretación y organización de la información

El conocimiento activado influye en la interpretación de los estímulos que se perciben, sobre todo cuando se trata de estímulos ambiguos o respecto a que se carece de información. También cuando la información es menos ambigua, los conocimientos activados influyen en su interpretación.

La codificación e interpretación de lo que percibimos, según Vallone y colab. consiste en resumir la información recibida o formarse una impresión coherente, además de darle una dimensión social relacionada con el sistema de valores del individuo.

La corriente “New Look”, ya enfatizó en sus estudios sobre percepción social la importancia de la personalidad, valores y otras características de los perceptores tenían sobre la percepción, incluso de estímulos físicos.

Esta importancia también se manifestó en el “error de sobreinclusión categorial”, identificar como miembro de una categoría  a un elemento que no lo es.

Memoria y recuperación de la información

El conocimiento activado influye en la información que es recordada, que puede ocurrir en dos momentos distintos. Primero el conocimiento activado influye en la atención y en cómo se procesa la información, lo cual afecta a como se recuerda. En segundo lugar también el conocimiento activado influye en la fase de recuperación.

Snyder y Uranowitz, han llevado a cabo un experimento (pg 58), y los resultados muestran cómo los recuerdos no son reproducciones fidedignas de experiencias almacenadas en la memoria, sino que consisten en construcciones realizadas en el momento de la recuperación de la información. Dependerá que recordemos unas cosas u otras,  en función de que representación esté en funcionamiento en el momento de la recuperación.

El conocimiento activado puede ser un constructo específico o momentáneo o también puede consistir en creencias más estable y duraderas mantenidas por los perceptores sociales. Ross y McFarland piensan que tenemos dos tipos de teorías básicas respecto a la relación entre el pasado y el presente. Según la primera teoría apenas hay cambios temporales, por ejemplo suelen mantenerse estables a lo largo del tiempo la inteligencia o la timidez. Para la segunda teoría las cosas cambian, por ejemplo cuando una persona se esfuerza y trabaja duro por conseguir una meta, la mentalidad anglosajona cree en la consecución del objetivo.

Aunque los efectos del conocimiento activado son semejantes y operen antes de recibir la información,  la investigación ha mostrado que su influencia es más poderosa si el conocimiento está activado desde el principio, de manera que “filtra” la información que se recibe.

Información consistente frente a la inconsistente

Todo lo visto hasta aquí muestra una tendencia a recordar mejor la información congruente o consistente con las expectativas previas que la irrelevante o inconsistente. Pero Hastie y Kumar  desafiaron esta premisa y sus resultados mostraron que la gente recuerda mejor la información incongruente, seguida de la congruente, existiendo un peor recuerdo para la irrelevante.

La revisión realizada por Stangor y McMillan confirmó la superioridad en el recuerdo de la información inconsistente; hay que señalar que también ha mostrado la existencia de importantes variables que moderan éste efecto. Siendo más débil la tendencia a recordar mejor la información inconsistente cuando la gente intenta ratificar una impresión que se ha formado, que cuando se están formando la primera impresión.

Fiske y Taylor han señalado que la fuerza de la representación es otro factor que también influye en que se recuerde mejor la información congruente o incongruente. Así si se trata de conocimientos débiles, tentativos o que se están desarrollando, es probable que se preste atención y se recuerde información inconsistente. Si por el contrario el conocimiento está bien desarrollado, se tiende a validar las creencias, centrándose más en la información consistente. Pero en el conocimiento de los expertos en áreas específicas, la estructura cognitiva está muy desarrollada y aquí la información incongruente es la que se ve más favorecida.

Realización de evaluaciones, juicios, preedicciones, inferencias y conductas

Dentro  de la cognición social se ha estudiado lo que denominamos “racionalidad fría”, así como también se ha estudiado la conducta irracional,  los afectos y emociones o los conflictos intergrupales. Así las investigaciones han manifestado que cuando se activa el conocimiento referido al grupo de pertenencia de la persona percibida y del propio grupo del perceptor, se producen efectos cognitivos, evaluativos y conductuales.

En los estudios clásicos sobre categorización, se encontró que cuando un agregado de individuos es dividido en dos categorías, se observaba que la gente tendía a percibir a los miembros de cada nueva categoría como semejantes entre sí y diferentes a los miembros de la otra categoría. Pero lo curioso es que se observaba un asimetría cognitiva y evaluativa. En la cognitiva porque como consecuencia de la categorización, aumenta la semejanza con la que los integrantes de cada categoría eran percibidos, dándose una tendencia mayor en el caso de miembros de los exogrupos, este es un fenómeno denominado homogeneidad exogrupal.

En la asimetría evaluativa en la p0ercepción el endogrupo tiende a ser visto de manera más positiva, tendiendo a sobreestimar la presencia de comportamientos deseables en el caso del endogrupo y a sobreestimar la presencia de comportamientos indeseables en el caso del exogrupo.
Otras dos explicaciones recurren a mecanismos de índole motivacional, como la Teoría de la identidad social, la cual mantiene que la identidad social de una persona deriva de los grupos a los que pertenece, dada la tendencia a buscar una identidad social positiva, esto le lleva a realizar comparaciones entre el grupo de pertenencia (endogrupo) y otros grupos  (exogrupo), y a intentar que de tales comparaciones el propio grupo salga favorecido.

El proceso de inferencia

La definición coloquial del término de inferencia, establece que se trata de un proceso en el que se va más allá de la información disponible, se trata de llegar a unas conclusiones acerca de unos datos que no están que no están contenidos en los propios datos. Si nos atenemos a los datos exclusivamente, no hay inferencia.

Para Fiske y Taylor, la inferencia “es el tema central de la cognición social, lo cual es a la vez un producto y un proceso. Como proceso implica decidir qué información se reúne en torno a un tema o una cuestión, recoger dicha información y combinarla de alguna forma y de alguna manera. El producto viene a ser el resultado de un proceso de razonamiento.

Algunos autores mantienen que existiría un “modelo o teoría normativa” a la hora de realizar cualquier inferencia, siguiendo una reglas determinadas y procediendo ordenadamente en 3 fases: 

 recogida de la información, cuanto mayor y más detallada  sea, mas correcta resultará la inferencia

 muestreo de la misma, se trataría de adecuar la información al objetivo

 uso e integración de la información, cuanto mejor se combine la información, mejor resultará ser la inferencia

Recogida de información

Según el modelo normativo, el perceptor social debería escrutar y ponderar toda la información relevante antes de llegar a una conclusión. Sin embargo el proceso de decisión acerca de cuál es la información relevante, se ve fuertemente influido por las expectativas previas, o lo que es lo mismo, el conocimiento que haya sido activado.

Muestreo de la información

Según Fiske y Taylor, cuando a las personas se nos suministra una muestra adecuada solemos utilizarla de manera bastante correcta. Sin embargo, cuando somos nosotros quienes hemos de seleccionar la muestra, es fácil que cometamos algunos errores, como dejarnos llevar por los ejemplos extremos de la muestra y no prestarle suficiente atención a su tamaño o utilizar muestras sesgadas. Ver ejemplo en pg 61

Uso e integración de la información

Una vez que la persona ha seleccionado y reunido la información relevante, tiene que combinar esa información y sacar una conclusión. Algunas de las reglas o mecanismos que solemos utilizar para combinar la información disponible es: establecer relaciones entre eventos, y estimar las probabilidades.

Establecimiento de relaciones entre eventos

Establecer una relación entre dos suceso es efectuar un diagnóstico de covariación, y para que fuera normativamente correcto, debería tener en consideración los datos pertinentes.

Sin embargo las investigaciones muestran que rara vez se utiliza toda la información necesaria. Por Ej.. mucha gente piensa que no existe asociación entre estudiar y aprobar (Fig. 5.1, pg 62). Hay que tener en cuenta la influencia que en los juicios de covariación tienen las creencias previas de los perceptores sociales, es lo que se conoce como correlación ilusoria.

Estimando probabilidades

Las investigaciones en torno a cómo realizamos estos cálculos han mostrado la ocurrencia de varios fenómenos: sesgo en el cálculo de probabilidades debido a la utilización del heurístico de representatividad, (ignorar las probabilidades previas), fallos en el cálculo de probabilidades conjuntas y dificultades en el manejo de información diagnóstica y no diagnóstica.

El heurístico de representatividad se utiliza cuando una persona establece la probabilidad de un evento en virtud del grado en el que se parece en sus propiedades a la población a la que pertenece, el grado en el que refleja las características del proceso mediante el que ha sido generado.
En ocasiones las personas  necesitamos calcular las probabilidades conjuntas, o lo que es lo mismo, la probabilidad de que dos hechos ocurran al mismo tiempo. Para lo cual se multiplican las probabilidades de ocurrencia de cada hecho por separado. Esto explica que la probabilidad conjunta sea menor que la del hecho menos probable.

Sin embargo la gente predice la probabilidad de ocurrencia de hechos conjuntos que de cada hecho por separado, dando lugar a la falacia de conjunción.

Otro fenómeno e refiere a las dificultades el manejo de la información diagnóstica, que es la que guarda una relación con la tarea a realizar, y la información no diagnóstica, no influyendo esta última en la inferencia. Sin embargo se ha encontrado un efecto de desleido o diluido, en virtud del cual si se añade a una cierta información diagnóstica elementos de información no diagnóstica, las inferencias se hacen menos extremas. 
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HEIDER: LA PSICOLOGIA INGENUA DE LA ACCION

Heider fue el primer autor que abordó el estudio de del “proceso atributivo” o proceso de “atribución”.  Consideraba la atribución causal como básico en el funcionamiento psicológico de las personas y dedicó gran parte de su elaboración teórica a explicar como se buscan las “causas” de los sucesos, extraños o que se salen de la norma, que ocurren alrededor. Según Heider, las personas tienden a creer que un suceso queda explicado satisfactoriamente cuando descubren por qué ha ocurrido. Recurren a unas normas de inferencia de sentido común, denominadas por Heider reglas para la psicología ingenua de la acción.

En resumen, el proceso atributivo comienza, según Heider, con la observación de una conducta y finaliza cuando el observador cree encontrar la causa que lo produjo. Hay dos tipos principales de causa: internas y externas. Las internas radican en el actor y son denominadas también personales, porque es algo propio o peculiar, como un rasgo de personalidad, una actitud, o una disposición. Las externas, denominadas ambientales, pertenecen al contexto como las características propias de la situación, la estructura social o de la cultura. Sea debida a causas internas cuando la persona que hace la atribución ve que la conducta es posible para el actor y además quería llevarla a cabo. Será externa cuando la conducta supera la capacidad del actor o éste no pretendía realizarla.

Hay tres puntos a tener en cuenta en el proceso atributivo de Heider:

 la capacidad del actor y la dificultad de la tarea

 la motivación

 la naturaleza o intensidad de los esfuerzos realizados por el actor

A Heider le interesa la medida o el grado en que un actor es responsable de la ocurrencia de un suceso. Distingue los siguientes niveles de responsabilidad:

 asociación, el nivel más bajo en el que no hay ni capacidad ni motivación.

 causalidad simple, cuando la capacidad existe pero no la interacción.

 previsión, existe la capacidad pero no intención, además  de la previsión de las consecuencias de la acción

 intencionalidad, se dan los dos elementos personales, capacidad y motivación

 justificabilidad, se dan los elementos personales además la responsabilidad queda en suspenso por la situación: sería el caso de legítima defensa.

JONES Y DAVIS: LA TEORIA DE LAS INFERENCIAS CORRESPONDIENTES

Las atribuciones internas o personales sirven para predecir la conducta. Jones y Davis se centran en el estudio de este tipo de estudios que denominan inferencias correspondientes, ya que infieren directamente la disposición o característica personal del sujeto a partir de la conducta observada.

Para que se produzca una inferencia correspondiente debe darse una condición previa: la intención. Si el actor ha realizado una conducta de forma no intencional, dicha conducta no podrá atribuirse a sus características personales. Además hay que tener en cuenta los efectos de la acción y las expectativas que se mantienen sobre el actor.

Los efectos no comunes de la acción

Cualquier acción o conducta produce efectos diferentes. Por ejemplo abandonar el entrenamiento supone por un lado, eludir el sometimiento a una disciplina deportiva, ganara tiempo libre, ahorrar la cuota mensual del gimnasio, reducir el nivel de actividad, etc. Pero si se sustituye el entrenamiento por irse de copas, no se puede decir que haya ahorro económico, ni tampoco se tiene más tiempo libre. Estos son efectos comunes a las dos actividades.

Pero otros efectos sí cambian; no se tiene que ver a los compañeros de gimnasio, y su vida es algo más tranquila. Estos efectos son efectos no comunes.

Cuanto menor sea el número de efectos no comunes a los dos tipos de actividades, mayor será la probabilidad de la inferencia correspondiente.

Las expectativas sobre el actor

Cuando se observa a un actor realizando conductas antinormativas o poco deseables socialmente, también se incrementa la probabilidad de una inferencia correspondiente. El ejemplo clásico, el del solicitante de un puesto de trabajo que en la entrevista reconoce carecer de aptitudes para desempeñar ese puesto.

La conducta antinormativa desconfirma las expectativas que se mantienen sobre el actor. Estas pueden ser individuales, que surgen del conocimiento previo que se posee sobre la persona observada; o categoriales, proceden del conocimiento que se tiene sobre la categoría o grupo social al que pertenece. La desconfirmación de las expectativas lleva a buscar explicaciones de carácter personal e interno.

Sesgos atributivos: relevancia hedónica

Si los efectos no comunes son abundantes y/o las expectativas se confirman, la probabilidad de una inferencia correspondiente es pequeña o incluso nula. Hay excepciones provocadas por razones afectivas

Existe relevancia hedónica cuando la conducta del actor tiene consecuencias que afectan a las personas que realizan la atribución. La relevancia hedónica hace aumentar la probabilidad de la inferencia correspondiente (al margen de los efectos no comunes y de las expectativas). La relevancia hedónica, disminuye el número de efectos no comunes que percibe el observador.

KELLEY: EL MODELO DE COVARIACION Y LOS ESQUEMAS CAUSALES

Kelley, en 1976, aborda el estudio de la atribución planteándose el problema de la validez atributiva: cómo deciden las personas que sus impresiones sobre un objeto son correctas.

El modelo de covariación

Cualquier persona, al realizar una atribución, suele manejar una serie de elementos de información. Antes de atribuir a otra persona un rasgo de pereza, el observador tendrá  en cuenta tres tipos de información: consenso, distintividad y consistencia

 el observador cree que existe consenso cuando todas o la mayor parte de las personas responden frente al estímulo o la situación de igual forma que la persona observada.

 existe distintividad cuando la persona observada responde de forma diferente a otros objetos/entidades similares

 existe consistencia cuando la persona responde siempre de la misma o parecida forma al  estímulo o situación considerada.

Cada uno de estos elementos de información puede adquirir dos valores: alto y bajo, y se pueden combinar entre sí de múltiples formas. Existen tres que son fundamentales porque determinan el tipo de atribución que realizará el observador.

 consenso alto/distintividad alta/consistencia alta, determina la atribución al estímulo (AAA)

 consenso bajo/distintividad baja/consistencia baja, determina la atribución a las personas (BBA)

 consenso bajo/distintividad alta/consistencia baja, determina la atribución a las circunstancias (BAB)

El modelo de covariación afirma que los sujetos, para formular sus juicios atributivos, examinan como covarían entre sí los diversos elementos de información de que disponen. Para poner a prueba el modelo, en 1972, McArthur presentó a sus sujetos experimentales la conducta de un actor hipotético ante un determinado objeto/entidad.

El caso del consenso

En el experimento de McArthur, la información de consenso apenas ejercía influencia sobre los juicios atributivos. Nisbett y Borgida buscando las causas de esta confirmación parcial del modelo de covariación, relataron a sus sujetos el conocido experimento de Darley y Latané sobre la ayuda en situaciones de emergencia. Nisbett y Borgida, manipulaban la información de consenso de la forma siguiente: tras describir el procedimiento utilizado por Darley y Latané, informaban a la mitad de sus sujetos que la mayoría de las personas del experimento original no habían prestado ayuda, mientras que a la otra mitad no le facilitaban tal información. Los dos grupos explicaban la conducta de falta de ayuda de igual manera, apelando a las características personales. Ello implicaba, en uno de los grupos una desestimación de la información.

Una distinción entre: consenso muestral, este es del que habla Kelly y el que manipulan Nisbett y Borgida; y consenso basado en el yo, se refiere a la creencia o suposición de las personas acerca del comportamiento esperado en situaciones concretas. Es conveniente tener en cuenta la representatividad percibida de la muestra y el carácter explícito o implícito del consenso.

Los esquemas causales

Una limitación del modelo de covariación es que sólo permite elaborar juicios atributivos cuando se dan todos los elementos de información especificados. En ocasiones ocurre que alguno de esos elementos están ausentes o que el observador no tiene tiempo suficiente para reunirlos y procesarlos. Y no quiere decir que sea imposible elaborar juicios atributivos, ya que el observador cuenta con los esquemas causales, es decir, con preconcepciones acerca de qué causas van asociadas con qué efectos.

Los esquemas causales básicos son dos:

1.-causas suficientes múltiples o CSM; cuando el efecto a explicar o la conducta observada puede obedecer a causas diferentes, pero con la particularidad de que cada una de ellas, por si sola, se basta para producir el efecto.

Junto a este esquema suele operar el principio atributivo de desestimación, en virtud del cual se atribuye menos importancia a una causa cuando hay otras causa posibles del efecto o conducta a explicar.

El principio atributivo del aumento opera cuando coinciden causas facilitadoras e inhibidoras, es decir, las que incrementan la probabilidad de que ocurra el efecto y las que tienden a bloquear su aparición.

2.-causas necesarias múltiples o CNM, el efecto sólo se produce al actuar conjuntamente dos (o más) causas.

LAS DIFERENCIAS ACTOR-OBSERVADOR: JONES Y NISBETT

Jones y Nisbett afirman que las heteroatribuciones tienden a ser internas, mientras que las autoatribuciones tienden a ser externas. Es decir, el observador suele atribuir la conducta del actor a las características personales de éste, pero el actor muestra la tendencia a explicar esa misma conducta, apelando a las características de la situación.

Fiske y Taylor proponen un sencillo procedimiento para someter a prueba la hipótesis de las diferencias actor observador.

Fiske y Taylor proponen un sencillo procedimiento para someter a prueba la hipótesis de las diferencias actor-observador:  

 Proporcionan a una persona una lista de adjetivos para que se autoevalúe, y luego tiene que pensar en su mejor amigo y evaluarlo. Se cumplirá la hipótesis si la puntuación asignada al amigo es mayor en “términos absolutos” que la asignada a uno mismo, lo que implica que la propia conducta se considera “variable” según las situaciones, pero la del amigo consistente.

 ejemplarizado por el experimento de Nisbett, Legant y Marecek se ofrecían a los sujetos experimentales distintos incentivos por obedecer a acceder a una petición del experimentador; también los resultados confirmaron la hipótesis.

Jones y Nisbett creen que las diferencias entre actor y observador son sistemáticas y obedecen a diversos factores informativos, perceptivos y motivacionales. Para empezar, el observador desconoce si la conducta que ha observado es representativa, no excepcional. En cambio, el actor sabe si ha reaccionado de la misma o distinta forma en situaciones similares en el pasado y puede ajustar su atribución en la forma adecuada.

El principal factor perceptivo lo constituyen las diferencias en las saliencias respectivas de conducta y situación. Para el actor que realiza la conducta, lo saliente es la situación puesto que debe actuar frente a ella. Para el observador es la conducta lo que resulta saliente, puesto que es lo que atrae su atención. Las diferencias motivacionales también son claras: una atribución externa permite al actor, en muchos casos, eludir las responsabilidades que se pueden derivar de una conducta poco apropiada y mostrar su flexibilidad y capacidad de adaptación en otros. El observador, a la hora de explicar la conducta, no tiene por qué recurrir a este tipo de justificaciones.

A favor de la hipótesis de la saliencia está el trabajo de Storms en el que se invertía la orientación del actor y del observador tras realizar la primera atribución. Storms encontró que con este procedimiento la atribución del actor se hacia menos situacional y la del observador más situacional.

Otros experimentos encontraron resultados que ponen en entredicho la generalidad de la hipótesis. Taylor y Koivumaki se centraron en el problema de la naturaleza de la conducta o efectos a explicar; pretendían averiguar si las diferencias actor-observador se mantenían cuando los efectos eran positivos o negativos. En un punto de sus estudios encontraron que los actores hacían atribuciones internas de su propia conducta cuando ésta era positiva y atribuciones externas cuando era negativa, siento una línea de motivaciones egocéntrica.

Miller y Norman encontraron una inversión de la hipótesis de las diferencias actor-observador en un juego experimental en el que el actor trataba de vencer a un oponente.

ERRORES, SESGOS Y FUNCIONES DE LA ATRIBUCION

Una misma conducta se puede interpretar de formas completamente diferentes. A veces es fácil demostrar que una determinada interpretación es errónea. Sin embargo en los juicios atributivos no existen, criterios firmes de realidad, y por ello es preferible hablar de sesgos. Según Fiske y Taylor una persona, al hacer un juicio atributivo, incurre en un sesgo cuando distorsiona sistemáticamente, por abuso o por infrauso, algún procedimiento atributivo correcto.

El error fundamental y el error “último” de atribución

Son los más comunes. El error fundamental consiste en una tendencia “exagerada” a explicar la conducta de los demás apelando a sus disposiciones internas de personalidad, su carácter, temperamento o su forma de ser. S denominó inicialmente “efecto Jones-Harris” nombre de los dos descubridores.

Echevarria vincula el error fundamental con la “psicologización”, mecanismo explicativo que consiste en achacar los comportamiento de una persona exclusivamente a sus características psicológicas. Puede servir para funciones de control, al utilizarse para sembrar dudas sobre la credibilidad de la fuente de influencia minoritaria.

El error “último” es una pauta explicativa típica de las relaciones entre grupos. Se trata de una asimetría en la explicación, que consiste en atribuir los éxitos del propio grupo a causas internas, como la capacidad y competencia elevadas, y los del grupo o puesto a las circunstancias externas como la suerte o la ayuda de otras personas. a la inversa en el caso de los fracasos del propio grupo que serian achacados a causas externas y los del grupo opuesto a causas internas.

Las funciones de la atribución

Se han distinguido tres: control, autoestima y presentación del yo.

 control, incluye tanto la explicación como la predicción de la conducta

 autoestima, se manifiesta claramente en los sesgos egocéntricos.

 autopresentación o presentación del yo no es tan frecuente, pero tiene importancia cuando mediante la comunicación de la atribución a otras personas se consigue su aprobación o se evitan situaciones embarazosas.

ATRIBUCION, CREENCIAS Y EXPLICACIONES SOCIALES

El proceso atributivo se consideró originalmente como un procesamiento de información en el que se establecen directamente relaciones causa-efecto. Se suponía que la atribución sólo se pone en marcha cuando las personas se enfrenta a unos estímulos que no puede asimilar a su conocimiento anterior. Esta es la perspectiva de Heider que Jones y Davis, y Kelley hicieron suya. Wells la denomina perspectiva del procesamiento original, porque en ella se prescinde de los aspectos propiamente sociales para insistir únicamente en los cognitivos.

Los datos de investigación han puesto en evidencia la necesidad de considerar una perspectiva de procesamiento socializado, que se basa en los aprendizajes pasados en formas de pensar que se trasmiten a través de la comunicación.

Kelley y Michela reconocen que las personas realizan en muchas ocasiones sus atribuciones partiendo de creencias previas. Esto es lo que ocurre cuando se mantienen unas expectativas previas sobre el actor. Si la conducta observada es acorde a la expectativa, la atribución será interna; si por el contrario, la conducta viola la expectativa, la atribución será externa. Así se explica que la buena o mala conducta de una persona que se aprecia, se atribuya a factores externos.

Hewstone subraya que las creencias suelen estar compartidas culturalmente a las atribuciones sociales.
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Estereotipo, concepto claramente articulatorio entre los procesos psicológicos motivacionales, cognitivos, y sociales. Los estereotipos son creencias que versan sobre grupos, a su vez se crean y comparten en y entre los grupos dentro de una cultura.

Definiremos los estereotipos como el conjunto de atributos asignados a un grupo o categoría social.

LA DEFINICIÓN DE ESTEREOTIPO

Las definiciones de estereotipo y su clasificación

Se pueden agrupar teniendo en cuenta dos dimensiones: 

 dimensión erróneo-normal, tiene que ver con que se considere o no al estereotipo de una forma errónea o inferior de pensamiento, esto alude a que no coinciden con la realidad, porque obedecen a una motivación defensiva, por tener un carácter de sobregeneralización, o porque son rígidos o están vinculados al etnocentrismo, entiendase como sobrevaloración de propio grupo y rechazo y hostilidad hacia exogrupos

 individual-social, tiene que ver con que se incluya el acuerdo o consenso social en su definición o se limite a considerar que son creencias que sostienen los individuos.

También existe desacuerdo en el tipo de características o rasgos que se incluyen en el estereotipo, o lo que es lo mismo lo que lo distinguen de otros grupos según la línea de la definición de McCauley, Stitt y Segal: “los estereotipos son aquellas generalizaciones acerca de una clase de personas que distinguen esa clase de otras. Es una atribución diferencial de rasgos o una predicción diferencial basada en la información de pertenencia al grupo.

Ashmore y Del Boca por un lado apoyan incluir los diferenciadores, porque a nivel individual pueden tener un alto valor predictivo y en el dominio cultural pueden servir como indicadores e la posición que los grupos ocupan en la sociedad. Por otra parte, indican que el estereotipo de un grupo no debe limitarse a ese grupo y debe incluir rasgos usados frecuentemente, pues los diferenciadores son solo una pequeña proporción del total y cobran significado en relación al conjunto.

Pero si se define desde la perspectiva de las diferencias, hay que precisar el grupo de comparación, McCauley, Stitt y Segal dicen, que los humanos en general, no parece que sea el que los sujetos usan como punto de comparación general.

El contenido concreto del estereotipo de un grupo depende del grupo o grupos con los que se establezca comparación.

Ashmore y Del Boca, están de acuerdo en considerar que los estereotipos son constructos cognitivos que hacen referencia a los atributos personales de un grupo social, y en que aunque sean más frecuentemente rasgos de personalidad, no son los únicos.

La posición que se adopta aquí, a modo de resumen, es la de considerar los estereotipos de un modo amplio, como el propuesto por Miller que afirma: ”la estereotipia es un problema psicológico complejo, pero está asociado de forma inseparable a una matriz social más amplia. Hay grandes números implicados en la estereotipia, tanto del lado del observador como del objeto.

Relación entre estereotipo, prejuicio y discriminación

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

Brigham señala que, además de esta caracterización cognitiva del estereotipo como parte de las actitudes prejuiciosas, una mayoría de autores consideraba que el estereotipo servía para racionalizar la hostilidad que siente la persona prejuiciosa hacia ciertos exogrupos.

Si se parte de un concepto de actitud de un sólo componente, al modo de Fishbein y Ajzen habría que señalar que el estereotipo equivale a una creencia u opinión y el prejuicio a una actitud negativa hacia un grupo.

Pero aunque exista correspondencia entre estereotipos negativos y prejuicio, hay estereotipos que no van asociados a prejuicios, como los estereotipos positivos de múltiples grupos.

Otro problema abordado por Stroebe e  Insko es el de la relación que se ha encontrado empíricamente entre prejuicio y estereotipo. Su revisión empírica indica que existe una relación entre actitud hacia un grupo y la evaluación de los rasgos atribuidos a él..

HISTORIA DEL TRATAMIENTO DEL TEMA DE LOS ESTEREOTIPOS EN PSICOLOGIA SOCIAL

Lippman presenta la primera conceptualización de los estereotipos en las Ciencias sociales, y lo denomina “imágenes mentales”, las caracteriza como un tipo de “pseudo ambiente” que media entre nosotros y la realidad, influyendo en nuestra percepción de la realidad, “en la mayoría de los casos no es que veamos primero y luego definamos, sino que definimos primero y luego vemos”. Los estereotipos suponen una forma de economía y de simplificación en la percepción de la realidad, permiten reducir su complejidad a través de la categorización. Además de esta función cognitiva, tienen una función defensiva, ésta sirve para que ciertos grupos mantengan su posición dominantes sobre otros.

Otras contribuciones

Se ocupan de los estudios descriptivos sobre los estereotipos nacionales o étnicos. Esta tradición comienza con la investigación de Katz y Braly tratan de reflejar los cambios que se han producido en esos estereotipos étnicos o nacionales.

Otra contribución en el tratamiento de este asunto la lleva a cabo Gordon Allport quien, ofrece una conceptualización del estereotipo en estrecha vinculación con el prejuicio en la que, al mismo tiempo, se hace hincapié en los aspectos cognitivos y en la función motivacional defensiva.  Allport define estereotipo como: "creencia exagerada asociada a una categoría. Su función es justificar (racionalizar) nuestra conducta en relación con la categoría", “no son idénticos al prejuicio, son primariamente racionalizadores. Se daptan al estado predominante del prejuicio”.

Allport establece explícitamente la conexión entre estereotipo y prejuicio y el proceso de categorización, y caracteriza la categorización del siguiente modo:

 sirve para formar clases o agrupamientos de hechos u objetos que nos guían en nuestra adaptación

 asimila todo lo que puede a la categoría

 nos permite identificar con rapidez los objetos relacionados, una vez que se detecta algún indicio que permita asociarlo con la categoría

 a categoría satura todo lo que contiene con el mismo sabor emocional e ideacional

 pueden ser más o menos racionales

La contribución de Adorno, Frenkel-Brunswick, Levinson y Sanford sobre la personalidad autoritaria, consiste en asociarlos a los procesos de pensamiento, que se valen de categorías rígidas y que son propios de personalidades intolerantes y autoritarias.

La contribución de Campbell, fruto de su trabajo en colaboración con Levine sobre etnocentrismo en treinta tribus africanas, incluye en los estereotipos tanto factores externos como internos, motivaciones, incentivos y hábitos del grupo que mantiene con el estereotipo, reflejando así al mismo tiempo el carácter del grupo descrito y proyectivamente el del que lo describe. Esto indicará que cuanto mayores sean las diferencias entre grupos de determinadas características tanto más probable es que formen parte de los estereotipos mutuos. Y cuanto más contacto exista entre grupos más fácil será que los estereotipos reflejen diferencias reales.

A Campbell le interesa señalar los errores en el uso de los estereotipos, que a su modo de ver son:

 el absolutismo fenoménico implicado en la forma de caracterizar al exogrupo

 la percepción causal errónea, atribuyendo las diferencias a causas raciales más que al ambiente

 el modo de ver la relación entre contenido del estereotipo y hostilidad.

De la contribución de Campbell podemos destacar lo siguiente:

 resaltar la influencia del contexto comparativo en la selección de rasgos que formarán parte de los estereotipos de ciertos grupos

 situar los orígenes de esa selección en la interacción entre grupos y en los papeles respectivos que ocupan en la sociedad

 poner de manifiesto los supuestos causales implícitos en algunos tipos de intervención para el cambio y mejora de los estereotipos, a través de la desconfirmación de ciertos rasgos.

 la importancia atribuida a las explicaciones causales de las diferencias entre grupos.

La última aportación a tener en cuenta es el trabajo de Taifel, Aspectos cognitivos del prejuicio. Taifel parte de una critica de ciertas orientaciones motivacionales que estaban tomando auge en relación con la explicación del prejuicio, y que llevaban a ver las conductas intergrupales como irracionales y como el producto de "fuentes soterradas de emoción y de instinto (...) negando la autonomía del funcionamiento cognitivo". Cree que los aspectos negativos del prejuicio pueden asociarse a tres procesos cognitivos: 

 categorización, introduce orden y simplicidad en la percepción de la realidad

  asimilación, como parte del proceso de aprendizaje social, relacionado con la adquisición inicial de las actitudes intergrupales

 búsqueda de coherencia, ante las situaciones y cambios sociales, el individuo precisa de un marco que le ayuda a explicar los cambios.

ORIENTACIONES TEORICAS EN EL ESTUDIO DE LOS ESTEREOTIPOS

La orientación sociocultural

Entre las teorías que apelan a factores socioculturales, cabe distinguir:

1.-las teorías del conflicto, que a su vez se subdividen en:



1.1.-teorías del conflicto realista, Campbell ve en el conflicto de intereses o en las amenazas que supone un exogrupo, el origen del conflicto entre grupos y del etnocentrismo, con la consiguiente contrapartida de estereotipos negativos. 



Sherif, esta en la mismas línea de investigación, el conflicto entre grupos cuando se compite por metas o recursos incompatibles se advierte que éste lleva consigo el deterioro de las imágenes mutuas.



1.2.-teorías de la identidad social, desde la perspectiva de Tajfel no es necesario el conflicto de intereses para que se produzca asimetría en la evaluación de los grupos, favoreciendo por lo general al endogrupo, y la discriminación intergrupal.

2.-las teorías del aprendizaje social., suponen que los estereotipos proceden de la percepción de diferencial reales, o a través de la influencia de numerosos agentes sociales.

Teorías de la personalidad

En el polo individual estarían las teorías que basan el estereotipo en la personalidad. Cabe citar las de:

 chivo expiatorio, que se asocian a la teoría de la frustración-agresión y que supone que los miembros de exogrupos minoritarios son objeto de la agresión fruto de la frustración agresión que se desplaza desde la fuente de la frustración a un grupo.

 personalidad autoritaria, que se ocupa más del prejuicio que de los estereotipos.

La orientación cognitiva

La orientación cognitiva es la dominante en la actualidad. Aquí se tratará una de las líneas de investigación, la referida a las correlaciones ilusorias.

Una definición de estereotipo desde esta perspectiva sería "estructura cognitiva que contiene el conocimiento, creencias y expectativas del que percibe respecto a un grupo humano"

Desde esta perspectiva no se incluye la idea de consenso, se reserva para los estereotipos culturales. Los estereotipos se consideran desde la óptica del procesamiento de la información, enfocando los procesos de atención, codificación, retención y recuperación por la memoria, poniendo el énfasis en los sesgos que se producen en el procesamiento de la información, como consecuencia de las limitaciones normales de su funcionamiento.

La caracterización que de la orientación cognitiva hacen unos de los más representativos autores, Hamilton y Trolier, es la siguiente:

 supone que el funcionamiento y la naturaleza de los estereotipos es siempre igual. Se centran en los procesos y no en los contenidos

 concede importancia a los sesgos en el procesamiento de la información y a su impacto en los estereotipos

 los factores cognitivos por sí solos, no pueden dar cuenta por si mismo los fenómenos de estereotipia, prejuicio y racismo sin tomar en cuenta factores motivacionales y de aprendizaje social.

 aunque se atienda a factores, hay que tener en cuenta los procesos cognitivos para ver cómo aquéllos tienen efecto sobre estos.

La investigación de este enfoque se ha centrado en el procesamiento de la información acerca de estímulos, relacionándola con el funcionamiento del heurístico de accesibilidad descrito por Tversky y Kahneman que tiene que ver con la tendencia a juzgar la frecuencia de una clase de acontecimiento en función del grado en que son accesibles a la mente.

Una línea e investigación relaciona los estereotipos y las correlaciones ilusorias, llevado a cabo por Hamilton y colab. y versa sobre las correlaciones ilusorias que se producen como consecuencia de un sesgo de la información distintiva y que consiste en la sobreestimación de la coaparición de estímulos distintivos. Las correlaciones ilusorias se definen como “el informe erróneo de un observador relativo al grado de asociación entre dos variables o clases de acontecimientos”. En la pg 79 hay un experimento.

EL CAMBIO DE ESTEREOTIPOS

Desde la contribución de Lippmann se ha venido insistiendo en la persistencia de los estereotipos. Lippmann alude a su función de defensa de nuestra posición en la sociedad, y señala que los estereotipos son resistentes al cambio y pone de relieve como llegan a desvincularse los cambios que ocurren en la realidad, porque las imágenes en nuestras mentes son más simples y fijas que el flujo de los acontecimientos. Cuando las preconcepciones se ven contradichas por los hechos se recurre, o bien a censurar éstos, o a distorsionarlos.

Otra perspectiva que se ha ocupado del cambio de estereotipos es la de la Hipótesis del contacto intergrupal como medio de mejorar las relaciones entre grupos, de reducir el prejuicio, los correspondientes estereotipos y la discriminación. Allport fue el primero en poner en duda que el contacto entre grupos produjeran necesariamente la mejora de las relaciones y también el primero en indicar algunos de los requisitos que debería cumplir el contacto para conseguir resultados positivos.

Cook resume las condiciones que se han citado en la literatura sobre la hipótesis del contacto:

 que los participantes tengan un status semejante dentro de los limites de la situación de contacto

 que las características de los miembros del exogrupo desconfirmen el estereotipo de ese grupo

 que la situación de contacto facilite o exija la cooperación entre los miembros de los dos grupos

 que el contacto permita que los individuos se conozcan de forma personal

que existan normas sociales que favorezcan el igualitarismo intergrupal
Otra perspectiva ha sido la cognitiva social, se centra en los procesos cognitivos individuales de cambio que producen cuanto el individuo se enfrenta a la información que desconfirma el estereotipo de un grupo, más que en los proceso de cambio colectivo.

Desde la orientación de la cognición social, el trabajo de investigación más influyente ha sido el de Weber y Crocker, pues recogió tres modelos del cambio. Que tratan de explicar como los individuos se enfrentan a la información que contradice un estereotipo vigente. Proponen una serie de estudios a poner a prueba estos medios. De acuerdo con Weber y Crocker, cabria citar:

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

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

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

A estos modelos habría que añadir como contrapunto el modelo del prototipo, propuesto por Rothbart y John, quienes señalan que para resolver el problema de la generalización de la información desconfirmatoria es preciso que ésta sea presentada por ejemplares que por otra parte sean prototipos de la categoría, es decir, que exista un buen ajuste entre la categoría y el ejemplar desconfirmatorio.

Un aspecto en común en los dos últimos modelos frente al primero es que reconocen la importancia de un mecanismo que describió Alport y que denominó reconstrucción de las barreras de la categoría o grupo. En pg pg 81 hay explicaciones ampliadas de estos modelos.

LA FUNCION DE LOS ESTEREOTIPOS

Tajfel afirma: “en el caso de los estereotipos sociales, el contexto social se refiere al hecho  de que los estereotipos mantenidos en común por gran número de personas proceden de y son estructurados por las relaciones entre grupos grandes o entidades sociales.

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

En cuanto a la categorización, se refiere a los efectos de acentuación de diferencias intercategoriales y de semejanzas intracategoriales obtenidas. En cuanto a la defensa de los valores hace hincapié en que las categorías sociales en general están cargadas de valor para los individuos.

Dentro de las categorizaciones sociales existen diferencias de los efectos de las más neutras y de las que poseen más valor en determinados contextos sociales. La principal diferencia entre estas categorías estriba en que la desconfirmación las afecta de un modo diverso.

Otra área en la que se reflejan las diferencias entre proceso es en la identificación de los miembros de las categorías dotadas de una valoración negativa cuando se dan condiciones de ambigüedad. Según Tajfel, esto llevaría a cometer cierto tipo de errores con más frecuencia a la hora de clasificar a los individuos para incluirlos o en una categoría positiva o bien en una negativamente valorada. Así se suele dar con más frecuencia el error de sobreexclusión pues implica menor riesgo dejar fuera a un miembro de una categoría “buena” que meter a un miembro de la categoría “mala” en la buena (sobreinclusión).

Para Tajfel la evidencia aportada por diversas ciencias sociales apunta que los estereotipos sociales de diversos exogrupos suelen difundirse ampliamente cuando se trata de explicar acontecimientos a gran escala, que se caracterizan por su complejidad y por su carácter negativo. Por otro lado la difusión de estereotipos tiene que ver con la justificación de acciones cometidas o planeadas contra los exogrupos. En tercer lugar, Tajfel asocia la discriminación de estereotipos con el restablecimiento de la diferenciación positiva a favor del endogrupo en los momentos en que las diferencias parecen están reduciéndose. 

En otras palabra, los estereotipos servirán para mantener una distintividad positiva para el endogrupo, en especial en situaciones donde se pone en cuestión el statu quo.

Otras contribuciones recientes sobre funciones de los estereotipos son las que los asocian al mantenimiento del statu quo, bien facilitando el control o bien a través del apoyo a la ideología dominante en un determinado contexto.

La función de control social es destacada por Fiske, para quien el poder y el hecho de estereotipar se refuerzan mutuamente y esa interacción se ve mediada por la atención.

Jost y Banaji señalan la función ideológica de justificación de un sistema u organización social que pueden cumplir los estereotipos.
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¿Que entendemos por altruismo y por conducta de ayuda?

Conducta prosocial es una categoría que incluye toda conducta definida por una sociedad concreta como generalmente beneficiosa para otras personas y para el sistema social.. Podemos distinguir 3 subcategorías dentro de esta conducta prosocial

Ayuda: cualquier acción que tenga como consecuencia proporcionar algún beneficio o mejorar el bienestar de otra persona. Aunque no requiere un contacto directo entre el que ofrece la ayuda y el que la recibe, si implica una interacción más específica que la conducta prosocial.

Altruismo: 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 a este respecto, uno empleado por los psicólogos sociales, que alude a factores motivacionales, que incluye solo aquellas conductas de ayuda realizadas voluntariamente e intencionadamente con el fin primordial de reducir el malestar de otra persona. La otra definición es relativa a la relación costes-beneficios, que incluye cualquier conducta de ayuda que proporcione más beneficios al receptor que al que la realiza, ésta es la que manejan los sociobiólogos, los etólogos y los psicólogos evolucionistas.

Cooperación: se da cuando 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. En la cooperación, no se da la diferencia de responder, pero si aumenta la cohesión grupal y las relaciones interpersonales positivas.

La conducta de ayuda implica una interacción entre donante y receptor de ayuda, aunque sea indirecta. La investigación psicosocial se ha centrado en las variables relativas al emisor, estudiando los factores situacionales y motivacionales que llevan a una persona a actuar en beneficio de otra. Pero también se puede contemplar el fenómeno desde el punto de vista del receptor.

¿Cuando ayuda la gente?

Aunque se han investigado por separado, dos factores han de concurrir: las características de la situación y las de la persona que necesita ayuda.

Características de la situación

En este epígrafe hay una situación real en la que mientras que una persona es apuñalada durante unos 45 minutos, 38 testigos observaban los acontecimientos sin hacer absolutamente nada, tan solo uno llamó a la policía pero al cabo de ½ hora. Darley y Lantané formulan la hipótesis de que cuando mayor se el número de observadores, menor será la probabilidad de que cualquiera de ellos preste ayuda a la victima. Y para  poner a prueba esta hipótesis, llevaron a cabo un experimento en el que se convocó a varios estudiantes a participar en una discusión sobre los problemas de la vida estudiantil en una gran ciudad (pg 87). 

Los resultados confirmaron la hipótesis. En la condición con más “participantes”, el porcentaje de sujetos que intentaron ayudar fue menor y además, cuando alguno de ellos lo hizo, tardó más en decidirse. Esto es lo que se conoce como “efecto del espectador”. Podría achacarse a la falta de intervención a la apatía o la indiferencia en los sujetos antes el sufrimiento de otra persona que no tiene nada que ver con ellos. Sin embargo, esta explicación hubo de ser descartada ya que, en la condición en que el sujeto se creía solo en la discusión con el que había sufrido el ataque, hubo un 85% de sujetos que reaccionaron en el primer minuto yendo a buscar a la victima. Cundo había más supuestos espectadores, la conducta de ayuda se inhibía, pero los sujetos mostraban signos de inquietud y preocupación.

De todo ello concluyeron los experimentadores que la intervención o no en casos de emergencia, es el resultado de un proceso de decisión que tiene lugar en la mente del individuo, en el cual influyen factores situacionales que inclinarán hacia la decisión de ayuda o la no intervención.

Influencia de las características de la situación

Según el modelo de Lantané y Darley, para que un individuo que se encuentra ante una emergencia se decida a prestar ayuda, primero ha de darse cuenta que está ocurriendo algo. Una vez que percibe el suceso, pueden ocurrir dos cosas: que lo interprete como una emergencia, en la que alguien necesita ayuda, o que no lo interprete así. Esto dependerá de la claridad de la situación y de lo que hagan otras personas que estén presentes. 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, a esto lo han denominado “influencia social informativa”.

Darley y Lantané, explicaron el resultado de un experimento en el que una habitación se llenaba de humo, mientras unos sujetos experimentales rellenaban un cuestionario  mediante el concepto de “ignorancia pluralista” que viene a ser algo así como que los sujetos necesitan saben qué pasa y qué deben hacer, pero ninguno demuestra públicamente su inquietud, así que se miran entre ellos aparentando tranquilidad.

La influencia social informativa que ejercen unos observadores sobre otros aumenta con la semejanza entre ellos, es decir se guían más por lo que dicen o hacen otros a la hora de interpretar una situación ambigua, más que guiarse por las acciones de personas muy diferentes.

Según el modelo de Lantané y Darley, no basta con que el observador se dé cuenta de que algo está pasando, ni que lo interprete como una emergencia, debe considerar además que tiene la responsabilidad de prestar ayuda. Este efecto inhibidor de la presencia de otros observadores se ha denominado “difusión de la responsabilidad”, y parece ser el que mejor explica la pasividad, vease los ejemplos del epígrafe anterior en la pg 87 de manual. 

Características de la persona que necesita ayuda

Es más probable que ayudemos a alguien que nos resulte atractivo que a alguien que nos resulte aversivo. También es mayor la tendencia a ayudar a personas semejantes a nosotros que a personas muy diferentes, lo cual es lógico si tenemos en cuenta la relación entre semejanza y atracción. Esta es una de las razones de por qué se actúa de manera más prosocial hacia personas del propio grupo que hacia extraños.

La relación entre semejanza y conducta de ayuda se puede explicar también en términos de costes-beneficios. Ayudar a alguien semejante a nosotros puede facilitar el inicio de una relación con alguien que comparte nuestros valores, creencias, intereses...., mientras que no ayudarle nos hará sentirnos más culpables. Por otra parte, las personas que son diferentes a nosotros nos resultan más amenazantes y es más difícil predecir cual será su reacción ante nuestro ofrecimiento de ayuda.

Sin embargo, hay muchos factores que nos pueden impulsar a ayudar a personas muy diferentes a nosotros, por ejemplo cuando los costes de no hacerlo superan los beneficios, o a los costes de prestar ayuda. En la pg 90 hay un ejemplo en la que observando las variables: el dador de ayuda “solo”, victima de raza blanca o de color, presencia de otros testigos u “observadores”, con esto presente concluyen que los sujetos “solos” ayudaron  más que los que creían que había otros testigos, ayudaron más a la victima de raza negra, frente a la de raza blanca; y en la condición en la que habían otros observadores, ayudaron en doble a la victima de raza blanca frente a la de raza negra. Conclusión que se confirma el efecto de difusión de la responsabilidad, pero el de la semejanza sólo aparece cuando  hay observadores.

La semejanza entre la víctima y el observador puede influir en la conducta de ayuda a través de otro proceso: el de atribución de responsabilidad a la victima. En unos casos, el resultado de esa interacción será un aumento de la conducta de ayuda, pero en otros será el contrario. En principio, la tendencia a ayudar a alguien es mayor si se considera que su problema se debe a circunstancias ajenas que si se atribuye la causa a esa persona. Por otra parte cuanto más semejante a nosotros es una persona, mayor es nuestra tendencia a considerar que no tiene la culpa de lo que pasa.

¿Cómo ayuda la gente?

A la hora de decidir que hacer ante una emergencia o en cualquier otro caso, influyen las características de la víctima, así como otros factores más personales como la motivación del potencial donante de ayuda, su percepción de los cotes frente a los beneficios, sus rasgos de personalidad.
Piliavin y sus colegan han desarrollado un modelo referente a las consideraciones de costes y beneficios que han denominado “de activación y coste-recompensa”, pretende predecir no sólo si la gente reaccionará o no en una situación que requiera ayuda, sino que tipo de reacción manifestará, distinguiendo entre costes y beneficios de ayudar y costes y beneficios de no ayudar. Hay un ejem. en la pg 91.

Cuando los costes de no intervenir en ayuda de la persona necesitada son altos y los de proporcionar ayuda son bajos, la respuesta más probable del observador será ayudar directamente. Cuando ambos costes son altos, el observador se encuentra ante 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. Aquí entrarían las estrategias de difusión de la responsabilidad y de atribución de responsabilidad a la víctimia.

¿Por qué ayuda la gente?

En psicología se han estudiado fundamentalmente tres fuentes motivacionales relacionadas con la conducta de ayuda: mecanismos de refuerzo positivo y aversivo, factores emocionales y normas sociales

La conducta de ayuda y el refuerzo

Desde esta perspectiva, las personas ayudan porque en el pasado se han visto reforzadas por hacerlo, ya sea mediante resultados positivos o mediante la evitación de consecuencias negativas.

El refuerzo positivo tiene un claro efecto en el aprendizaje de la conducta prosocial, así como lo tiene también el refuerzo aversivo, o castigo. 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. 

Factores emocionales

El ver a alguien en dificultades o sufriendo nos produce una activación emocional, y no hace falta que seamos personas especialmente sensibles para experimentar algo así.

Un factor importante que determina la emoción que sintamos ante una situación en que alguien necesite ayuda es la atribución que hagamos sobre las causas del problema del otro. La conducta de ayuda del observador puede influir en su conducta, a través del proceso de atribución de responsabilidad a la persona necesitada, de manera que se consideran más responsable de su problema  a una persona muy diferente que a otra más semejante, lo que repercute en la mayor tendencia a ayudar a ésta última. Según Weiner, se debe a que las atribuciones influyen en las emociones, y éstas en la conducta.

Sin embargo, a veces las emociones negativas nos impulsan a ofrecer ayuda a otra persona, como en el caso del sentimiento de culpa. La gente que se siente culpable hacia alguien tiene más tendencia a ayudar no sólo a aquél al que cree haber perjudicado sino también a otros. Esto se podría explicar como un mecanismo para restaurar la propia imagen, deteriorada por haber causado algún prejuicio a otra persona.

Cialdini 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 y coste-recompensa” de Piliavin, donde la parte motivacional del modelo corresponde a la activación, que es la que impulsa a la persona a la acción, mientras que los términos coste y recompensa se refieren a lo que determina la dirección concreta que tomará esa acción. Este modelo sostiene que el presenciar el sufrimiento de otra persona provoca en el individuo una activación “empática” que, cuando es atribuida al problema del otro, se experimenta como una emoción desagradable que mueve al individuo a reducirla. La cantidad de activación que una persona experimenta depende de sus características personales, de las de la víctima, de la relación que exista entre ellos y de las características de la situación, pero el hecho de que esa activación se produce se ha demostrado en numerosos estudios, en los que se ha encontrado que los sujetos reaccionan con respuestas fisiológicas concretas ante el sufrimiento de otro.

Pero la activación por sí sola no lleva a la acción de ayudar. Debe ser interpretada como debida al sufrimiento de otra persona. Si se atribuye a otra causa, el individuo tenderá mucho menos a ayudar como medio para reducir la activación.

El nivel de activación influye en la percepción de los costes y las recompensas de diversas alternativas de acción para reducir esa activación. El individuo evalúa los pros y los contras de cada alternativa y se decide por la que le suponga menos costes y más recompensas.

Estos dos modelos se diferencian en dos punto:

 la importancia concedida a la atribución de la causa de la activación. El modelo del “alivio del estado negativo” sostiene que independientemente de la causa a la que se atribuyan, ciertos estados emocionales negativos pueden motivar la conducta de ayuda. En cambio en el modelo “activación y coste-recompensa” considera que la activación desagradable sea atribuida al sufrimiento o el problema de otra persona para que desencadene en el individuo la acción de ayudar. 

 como reducir el estado emocional desagradable. En el modelo de la “activación y coste-recomensa”, 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. En cambio en el modelo “del 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 concreto.

Lo que tienen en común estos dos modelos es su visión “egoísta” de la conducta de ayuda, características que comparten con el enfoque del aprendizaje antes comentado. La gente ayuda para liberarse de un estado emocional desagradable, o para obtener un refuerzo (interno o externo) o evitar un castigo. Un punto de vista distinto para Batson es que la gente puede ayudar a otros llevada por una motivación egoísta, pero también existen una motivación altruista, basada en un fenómeno emocional llamado “empatía”, ésta se entiende como una “respuesta emocional orientada a otra persona que es congruente con el bienestar (o malestar) percibido de esa persona.

La conclusión de toda este serie de experimentos es que la motivación egoísta no es la única que guía nuestra conducta a la hora de beneficiar a otros, aunque sea la más frecuente.

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 quien nos la han negado a nosotros. En este principio se basa la estrategia de muchos vendedores de regalar algo de poco valor para crear en la gente la obligación de responder comprando su producto.

Otra de las normas sociales que guían nuestra conducta es la equidad, la cual 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. Sin embargo, aquí interviene el proceso de atribución de responsabilidad. Según la causa de la dependencia de una persona se atribuya a factores ajenos a ella o a su propia responsabilidad, la ayuda será más o menos probable.

Resumiendo, en las explicaciones de por qué la gente ayuda a otros se combinan factores de tipo emocional y cognitivo, tan relacionados entre sí que sólo pueden separarse por razones de claridad expositiva. El aprendizaje de las normas sociales nos hace esperar determinadas recompensas o castigos sociales por actuar de manera prosocial o por dejar de hacerlo. Por otra parte, las normas persoanles nos hacen experimentar una activación emocional desagradable cuando no actuamos de acuerdo con nuestros criterios de responsabilidad y obligación de ayudar a otros. En cuanto a los factores emocionales propiamente dichos, su efecto motivador de la ayuda depende de cómo se interprete la activación fisiológica que se siente en un determinado momento. Si se trata de emociones negativas como la ira o el desprecio.

¿Tiene el altruismo una base biológica?

El altruismo tiene un valor adaptativo para el individuo y el grupo, Lo cual no quiere decir que sea más rentable para el individuo sacrificarse por otros que su propia supervivencia y reproducción. Para que el altruismo sea ventajoso tiene que cumplirse por lo menos dos condiciones:

 que dada 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. 

Las emociones son probablemente también el medio a través del cual los genes influyen en la conducta altruista. Nuestra dotación genética puede actuar sobre nuestro sistema nervioso haciéndonos más sensibles a determinados estímulos del ambiente y más propensos a experimentar determinadas emociones. La emoción de empatía ha sido considerada como la más relacionada con la conducta altruista.

La capacidad para la empatía se ha encontrado en niños recién nacidos, lo que parece un indicio de que el ser humano tiene la predisposición para experimentar esta emoción, si bien esta tendencia innata va desarrollándose con la experiencia a lo largo de la vida del individuo hasta alcanzar su expresión adulta.

Desarrollo del altruismo y la conducta de ayuda durante la vida del individuo

Uno de los principales cambios que se producen a lo largo del desarrollo del individuo se refiere a lo que le motiva a ayudar. Los niños pequeños, debido a su egocentrismo y su incapacidad para adoptar la perspectiva del otro, se mueven sobre todo por recompensan tangibles o por indicaciones expresas de los adultos. Más tarde se mueven por los elogios u otras reacciones positivas, sirven para motivar la conducta de ayuda. Cuando el individuo ya ha aprendido las normas sociales sobre lo que es correcto e incorrecto, se siente motivado a ayudar por la búsqueda de aprobación social y por el miedo a ser socialmente castigado si viola las normas y lo que se espera de él. Finalmente las personas llegan a internalizar las fuentes de motivación, y ayudan porque eso les hace sentirse mejor o porque quieren beneficiar al otro; valoran más los derechos y las necesidades de los demás y consideran que tienen una obligación moral de ayudar. El no hacerlo, provoca efectos negativos en la propia imagen y un malestar emocional.

También se producen cambios en la forma de ver la conducta de ayuda. Los niños consideran más valiosa la ayuda que es recompensada que la que no lo es, y 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.

En el desarrollo del altruismo y la conducta prosocial, en general intervienen fundamentalmente tres procesos: la maduración socio-cognitiva, la socialización y el aprendizaje a través de la interacción con los iguales. Estos tres procesos están relacionados entre sí, de manera que hay determinadas cosas que no se pueden aprender hasta alcanzar un determinado nivel de maduración cognitiva a la vez que un progresivo conocimiento de lo que es valorado y rechazado socialmente, así como la experiencia de lo que resulta apropiado en cada situación, adquirida en la relación con otros, van modelando la visión del mundo, de los demás y de uno mismo.

En resumen, aunque nacemos con una predisposición a sentir empatía por los demás, esa tendencia no se  traduce en conducta altruista de forma automática.

La conducta de ayuda desde el punto de vista del que la recibe

Petición de ayuda

Según Nadler, el que una persona decida pedir ayuda o no, depende:

 de sus características personales (edad, género, rasgos de personalidad)

 la naturaleza del problema y del tipo de ayuda que necesite

 las características del potencial donante de al ayuda

Estos tres factores influyen en nuestra percepción de los posibles costes y beneficios de pedir ayuda. Diversos estudios han encontrado que, 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 para las de baja. Por otra parte, si el problema de una persona está directamente relacionado con su imagen personal y social, será menos probable que solicite ayuda a otros.

En cuanto al potencial donante de ayuda, muchas veces la gente prefiere pedírsela a alguien que pueda ayudar sin ser demasiado amenazante para su autoestima, antes que a la persona más competente. Una característica que influye aquí es la semejanza entre el que pide la ayuda y el potencial benefactor. La relación entre los sujetos que no se conocen entre sí corresponde a lo que Clark y Milles llaman una “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.

Reacción ante la ayuda recibida

Nadler y Fisher han elaborado un modelo basado en el sentimiento de amenaza a la autoestima para explicar y predecir las reacciones positivas o negativas de la gente ante la ayuda ofrecida por otros. Este modelo sostiene que lo que determina en última instancia la reacción positiva o negativa del receptor de la ayuda es la cantidad relativa de amenaza y de apoyo percibidos. 

En general, la persona tenderá a percibir una ayuda como amenazante para su autoestima:

 cuando procede de alguien socialmente comparable con ella, 

 cuando además de implicar una obligación de devolver el favor no da ninguna oportunidad de hacerlo, 

 cuando sugiere que la persona que recibe la ayuda es inferior a la que ofrece y depende de ella, 

 cuando se refiere a un problema central para la identidad del receptor y 

 cuando no coincide con los aspectos positivos del autoconcepto el receptor. 

Tema 9 - Atracción y Relaciones Interpersonales
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LA AFILIACIÓN

La afiliación es una tendencia humana básica que lleva a buscar la compañía de otras personas. Desde muy pequeños, se desarrollan fuertes vínculos con las personas con quienes tienen un contacto regular, resultando penoso y difícil tener que separarse de ellas. La función primordial de la afiliación consiste en garantizar la supervivencia tanto del individuo como de la especie.

Tanto si esta tendencia es fruto de fuerzas biológicas, como si es el resultado de cadenas aprendidas de reforzamientos, el niño se apega a la madre porque ésta le refuerza, le alimenta, etc., a la vez que la madre se apega al niño porque éste la refuerza dejando de llorar o sonriéndola; pero lo que parece innegable son los resultados positivos que la afiliación puede proporcionar.
Resultados positivos de afiliarnos es que consigamos ciertos objetivos, nos  proporciona diversión y entretenimiento, incrementar nuestra autoestima, además nos sirve para expresar nuestra sexualidad o nos ayuda a aprender aquello que no sabemos. Los psicólogos sociales se han centrado en dos aspectos: nos sirve para reducir nuestra ansiedad y miedo, y nos brinda un  criterio de comparación de nuestras propias actitudes y habilidades, siendo ambas interdependientes.

Un experimento realizado por Schachter tenía como propósito investigar expresamente si la ansiedad puede llevar al deseo de afiliación. La conclusión, es que tal y como él hipotetizaba, el nivel de ansiedad inducido por el  experimentador influía en las preferencias de espera: en la condición de alta ansiedad, el 62,5% de los sujetos prefiere esperar en compañía, contra la misma preferencia del 33%  en condición de baja ansiedad. Pero ¿Por qué las personas ansiosas prefieren la compañía de los demás?, Schachter considera que hay dos respuestas básicas: los demás nos distraen en estas circunstancias, y nos sirven como criterio de comparación de acuerdo con lo formulado por la teoría de la comparación social, y nos ayudan a decidir qué respuesta dar ante una situación nueva y extraña. Y por otro lado, ¿Da igual el tipo de compañía que sea?, la respuesta a ésta pregunta depende de cual sea la respuesta a la anterior, si la presencia de los demás reduce nuestra ansiedad porque nos sirven de distracción, entonces cualquier persona puede servir para este propósito, en cambio, si el papel de los demás consiste en servirnos de guía para saber como responder, entonces sólo disminuirá nuestra situación de ansiedad cuando estas personas se encuentren en la misma situación que nosotros.  Los resultados de varias investigaciones apoyan esta segunda explicación.

El propio Schachter realizó un segundo experimento, y en definitiva, los resultados de las investigaciones indican que buscaremos estar junto a otras personas siempre y cuando éstas nos sirvan para reducir nuestro estado de ansiedad.

ATRACCION INTERPERSONAL

La atracción interpersonal se puede entender como el juicio que una persona hace de otra a lo largo de una dimensión actitudinal cuyos extremos son la evaluación positiva (amor) y la evaluación negativa (odio).  Este juicio o actitud  no es frecuente que vaya asociado a conductas, sentimientos y otras cogniciones.

Explicaciones psicosociales de la atracción

La búsqueda de consistencia cognitiva

El principio básico común a todas las teorías de la consistencia cognitiva tratadas en los capítulos de actitudes, era que las personas intentamos mantener la coherencia entre nuestras actitudes y nuestras conductas. Aplicando este principio al campo de la atracción interpersonal, podríamos citar como ejemplos las relaciones equilibradas o consistentes las siguientes: tener las mismas ideas que nuestros amigos, las mismas aficiones que nuestra pareja, etc. Serían ejemplos de relaciones inconscientes, que pondrían en marcha fuerzas psicológicas para restablecer el equilibrio las siguientes: discrepar en cuestiones ideológicas con nuestros amigos, tener aficiones opuestas a nuestra pareja, etc. Las soluciones a tales situaciones de desequilibrio podrían ser tan diversas como por ejemplo cambiar nuestra ideología, divorciarnos o cambiar de trabajo, o descubrir las facetas positivas en el actor detestado.

Las consecuencias de la asociación y del refuerzo

Los efectos de la asociación en el caso de 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 desagradan quienes estén asociados a malas experiencias.

El hecho de que las personas conozcamos, aunque sea de manera intuitiva, los efectos de la simple asociación, puede explicar el denominado efecto MUM, consiste en que las personas nos resistimos a transmitir malas noticias a los demás, las distorsionamos, las hacemos menos negativas y nos las callamos, aunque no tengamos nada que ver con tales noticias.

 Otro mecanismo básico del aprendizaje es el refuerzo. Este mecanismo significaría que nos sentiríamos atraídos hacia quienes nos recompensan, pues producen en nosotros sentimientos positivos, y rechazaríamos  a quienes nos proporcionan consecuencias negativas, pues, producen sentimientos negativos.

Intercambio e interdependencia

Los dos tipos de mecanismos expuestos se refieren básicamente a los efectos, cognitivos o evaluativos, que una persona produce en nosotros. Tales efectos no tienen valor en sí, independientemente del contexto de interacción en el que frecuentemente tienen lugar los procesos de atracción.

De acuerdo con la teoría del intercambio social, una persona nos resultará atractiva si pensamos que nuestra relación con ella será beneficiosa para nosotros, es decir, si creemos que las recompensas que se derivarán que tal relación son mayores que los costes que implica.

La teoría de la interdependencia es más específica, centrándose en la interacción entre dos personas. El juicio sobre lo beneficioso que resulta o puede resultar una relación para nosotros, y el juicio de atractivo de la persona implicada en dicha relación depende de las comparaciones que efectuamos utilizando dos criterios:

 el nivel de comparación, se refiere a la calidad de los resultados que una persona cree que se merece. Se basa en las experiencias pasadas y cualquier situación actual solo será juzgada como beneficiosa si excede dicho nivel de comparación

 el nivel de comparación con alternativas, las recompensas y los costes dependen de las experiencias de los individuos, de sus creencias, de las atribuciones que hagan sobre si mismos y sobre los demás, y están, además en continuo cambio.

Lo importante en el papel de las evaluaciones subjetivas tienen en el proceso de intercambio social. Las recompensas y los costes dependen de las experiencias de los individuos, de sus creencias, de las atribuciones sobre si mismo y sobre los demás, sin olvidar el continuo cambio.

Factores que influyen en la atracción

Proximidad

Resulta obvio que no podemos sentirnos atraídos, o no podemos odiar a quien no conocemos. Lo cierto es que la mayoría de nuestras amistades y amores tienen lugar con quienes interactuamos con cierta frecuencia. Hay dos tipos de factores fundamentales que influyen en que las personas coincidamos o no unas con otras: los de tipo social o institucional, y las características personales del individuo.

Se dan varias explicaciones respecto a como influyen la proximidad y la atracción, a través de varios mecanismos psicológicos:

 las personas más cercanas físicamente son también las más accesibles, lo importante para la atracción es la posibilidad de interacción que genera la cercanía, no la cercanía “per se”.

 en nuestra sociedad se nos ha enseñado que puede ser inadecuado, o incluso hasta peligroso tratar con extraños.

 la proximidad puede incrementar la familiaridad y ésta puede, a su vez, aumentar la atracción. Este efecto fue denominado por Zajonc el efecto de la mera exposición, y consiste en que la percepción de forma repetida de un estímulo que inicialmente es neutro o positivo, lleva a una mayor atracción hacia el estímulo.

 la semejanza es otro factor que puede explicar la mayor atracción hacia quienes tenemos más cerca

 el ultimo tipo de explicación procede de las teorías de la consistencia cognitiva, pasar mucho tiempo con alguien que resulte desagradable, es una relación desequilibrada, pues no hay coherencia entre ambas cogniciones.

Sin embargo no siempre la proximidad influye positivamente en la atracción. Recuérdese que el efecto de la mera exposición se da siempre y cuando el estímulo sea positivo, neutro o no negativo.

Características físicas

Las características físicas de las personas, las percibimos en los primeros encuentros como especialmente importantes  o cuando el contacto es superficial. Esta presencia puede influir decisivamente en que existan o no posteriores contactos.

Cuando nos encontramos con desconocidos, Rodin considera que el primer proceso consiste en decidir si dicha persona tiene o no algún interés para nosotros, denominó a este proceso ignorancia cognitiva, la persona en cuestión no se le presta más atención y es olvidada.

¿Por qué resulta atractiva una persona?, centrémonos en las características físicas, y dejando las personales, algunas investigaciones han mostrado que un rostro femenino atractivo es aquel de aspecto infantil (ojos grandes y separados, nariz pequeña, sonrisa amplia, barbilla pequeña, etc.. o con características de madurez, con pómulos prominentes, cejas altas, y pupilas grandes. Respecto al atractivo físico en los hombres, los estudios son más escasos y el consenso es menor acerca del atractivo de un hombre.

Se tratan de dar varias explicaciones para justificar el porque un físico agradable es considerado como más atractivo:

 en nuestra sociedad existen numerosas creencias acerca de qué características de las personas van asociadas entre sí (recordemos la teoría implícita de la personalidad). existe además la tendencia a suponer que quien tiene una buena cualidad también tendrá otras cualidades buenas (es el denominado efecto halo). En estudios de laboratorio se ha encontrado que tanto lo varones como las mujeres consideran que las personas atractivas son también interesantes, sociables, independientes, inteligentes y que poseen otras muchas características positivas. En efecto también se ha encontrado cuando se hacen juicios sobre niños, sobre profesoras o sobre personas acusadas en los tribunales.

 otra explicación la constituye el hecho de que cuando nos asociamos con una persona de esas características, nuestra imagen pública sale favorecida

 puede ser que las personas atractivas se comporten de una manera que incremente su valoración y las haga realmente atractivas. Parece ser especialmente cierto en los varones y en sus relaciones con personas de otro sexo.

Otras características personales socialmente valoradas

No solo la apariencia física influye en lo atractiva que nos resulta una persona. Cualquier atributo susceptible de ser aplicado a una persona puede evaluarse según su mayor o menor grado de atractivo. Anderson, en un experimento, pidió a estudiantes universitarios que evaluaran lo atractiva que resultaría una persona si tuviera cada uno de los 555 adjetivos. Los cinco rasgos más valorados fueron, sincero, honesto, comprensivo, leal y digno de confianza, y los menos valorados, mentirosos, falso, mezquino, cruel y deshonesto.

Otros estudios han mostrado que los rasgos más valorados en las personas se agrupan en dos conjuntos: afecto y competencia. El grupo de afecto engloba rasgos como afectuoso, feliz, considerado, además de señales no verbales como sonreír, mirar con atención, expresar emociones y por supuesto también esta la actitud. En el grupo de competencia comprende las habilidades sociales como la inteligencia o la competencia.

El valor de una característica positiva suele aumentar cuando esta característica hace referencia a una cualidad que puede beneficiarnos. Además de las características de personalidad, otros atributos de las personas son de considerable importancia en la evaluación que se hace de su atractivo.

Semejanza

Cada uno de nosotros puede ser parecido o diferente a los demás: edad, procedencia geográfica, actitudes, valores, atractivo físico, personalidad y aficiones entre otros. Los resultados de la investigación psicosocial muestran que, en general, conforme aumenta la semejanza entre las personas también aumenta la atracción.

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. Las explicaciones de estos resultados son diversas y no del todo claras. No obstante, las dos dimensiones de semejanza más estudiadas por los psicólogos sociales, son la de semejanza actitudinal y la de personalidad.

De igual manera, numerosos estudios de laboratorio han ratificado la relación entre semejanza actitudinal y atracción. En el caso de la semejanza de personalidad, los resultados de las investigaciones son menos consistentes.

Las razones por las que la semejanza produce la atracción coinciden con las explicaciones psicosociales de la atracción. Veamos brevemente los efectos en ocasiones repulsivos de la semejanza:

 en el caso de las actitudes, según las teorías de la consistencia cognitiva, ser semejante a alguien y no sentirse atraído por esa persona es una relación de desequilibrio. Según la teoría del equilibrio, cuando dos personas se atraen y están en desacuerdo sobre algo importante para ellas, existen una relación desequilibrada. Reducimos el desequilibrio ignorando o distorsionando las diferencias de opinión.

 la semejanza es reforzante. Las personas que tiene diferentes valores e intereses tienden a ser poco atractivas para nosotros, pues lo más probable es que nos provoquen disgustos, discusiones e inseguridades, y sentimientos negativos, mejor las evitamos. Pero por el contrario, en ocasiones la diferencia puede ser más reforzante que la semejanza y relacionarnos con alguien que tiene actitudes diferentes podemos aprender cosas nuevas y valiosas.

 la elección de personas semejantes a nosotros en ciertas dimensiones como por ejemplo a nivel educativo, clase social, etc. puede ser fruto de un proceso de comparación y evaluación de las diversas alternativas que tenemos y de sus costes. De acuerdo con las teorías de la expectativa-valor, las personas buscamos objetivos en los que estén equilibrados su valor y la probabilidad 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 límite de aquellas 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”

Reciprocidad

Los anteriores factores que influyen sobre la atracción pueden operar sin que medie necesariamente interacción. El caso por ejemplo de las estrellas de cine. Otras veces la atracción hacia una persona es fruto del curso que tomen nuestras relaciones con ella. Uno de los factores que influye es la existencia o no de reciprocidad en la relación.

Quien tienen una mala imagen de nosotros no es precisamente recompensante. Pueden ser explicados por las teorías de la consistencia cognitiva: que yo le caiga bien a alguien y que ese alguien me caiga mal a mi es una situación desequilibrada. Los mecanismos restablecedores del equilibrio pueden explicar también las dinámicas de la atracción cuando hay más de dos personas.

EL AMOR

Cuando una persona le dice a otra "te quiero", ¿qué está realmente queriendo decir?; el significado de la expresión es diferente según sea dicha por un recién casado a su esposa, a un padre a un hijo, o un hijo ya maduro a su anciana madre.

Sin embargo, a pesar de esta diversidad de significados, el estudio científico del amor ha de partir de las concepciones que las personas tenemos del amor. Porque según una persona entienda el amor, sus antecedentes y consecuencias, así sentirá, pensará y actuara en lo que concierne a sus relaciones amorosas.

La primera tarea es definir y delimitar el tipo de amor que se pretende estudiar, diferenciándolo de otras variantes de este fenómeno.

Amor y cariño

Cuando una persona le dice a otra "me gustas" en lugar de "te quiero", generalmente está indicando una actitud positiva hacia dicha persona, pero sin que implique mucho compromiso. La diferencia entre ambos conceptos no parece ser sólo una cuestión de grado. Rubin considera que gustar y querer eran dos fenómenos diferentes. Según su concepción, gustar 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.

Tal como Rubin definió estos conceptos, la sexualidad parece ocupar un lugar importante en el amor, pero no en el gustar.

Rubin pasó, a 158 parejas de universitarios, una escala de cariño, y otra de amor, les pidió que tuvieran en mente primero a su pareja y luego a un amigo/a íntimos del mismo sexo. Los resultados mostraron que mientras que la correlación entre ambas escalas fue baja en el caso de las mujeres (0.39),  no lo fue tanto en el caso de varones (0.60), lo que sugiere que las mujeres diferencias de forma más clara que los hombres ambos procesos en sus relaciones. Un examen de la escala sobre el amor sugiere que éste tiene cuatro componentes básico: necesidad del otro, cuidado del otro, confianza y tolerancia. Por lo tanto la sexualidad ocupa un lugar importante en el amor, pero no en el cariño.

El amor apasionado o enamoramiento

Quizás una de las formas de amor más extendidas en nuestra sociedad es el amor apasionado o enamoramiento. En la exposición que sigue nos centraremos en el enamoramiento entre dos personas de distinto sexo. En el caso de personas del mismo sexo, el proceso parece ser muy similar.

Hatfield y Walster definen el amor pasional como "un estado de intenso deseo por la unión con otra persona. El amor recíproco (la unión con el otro) esta asociado con la realización y el éxtasis. El amor no correspondido (la separación) lo está con el vacío, la ansiedad o la desesperación. Un estado de profunda excitación fisiológica".

Berscheid y Walster han definido el amor pasional como "un estado emocional salvaje: ternura y sentimiento sexuales, regocijo y dolor, ansiedad y alivio, altruismo y celos coexistentes en una confusión de sentimientos". Las principales características definitorias de este tipo de amor serían:

 un estado cargado de emociones y excitación fisiológica: atracción, deseo sexual, celos, sentimientos negativos cuando el otro está ausente o no corresponde y excitación general

 pensamientos característicos consistentes en pensar en la persona amada, idealizarla y desear conocerla en profundidad

 cierto patrón peculiar de conductas como expresar verbalmente afecto, revelar aspectos íntimos, dar apoyo emocional y moral, mostrar interés por el otro, sus actividades y opiniones, expresar de forma verbal sentimientos positivos, etc.
Hasta ahora hemos señalado lo que la gente parece sentir, pensar y hacer cuando está enamorada, pero ¿como llega la gente a este estado?, o ¿por qué nos enamoramos de unas personas y no de otras?. Existen diversas explicaciones, según Hattielf y Walster para que se dé el enamoramiento tienen que darse tres condiciones:

 la persona tiene que haber comprendido que el amor es una respuesta apropiada

 que aparezca una persona que reúna las características adecuadas para ser el objeto de nuestro amor. Además, en qué consiste ese atractivo parece ser diferente dependiendo de los individuos y sus peculiares gustos y de otros factores de índole más psicosocial, como el sexo y el ambiente sociocultural

 para que haya enamoramiento ha de haber un estado de excitación emocional relacionado con la otra persona.

Existe considerable apoyo empírico para esta formulación. Según la cual se daría amor siempre que hubiera una activación fisiológica y el individuo dispusiera de alguna señal exterior que le indique que esa activación es amor.

Existen otras explicaciones de cómo la conjunción de los tres factores propuestos pueden producir el amor pasional. Según una de ellas, el modelo del refuerzo, el amor o la atracción hacia la persona presente cuando el individuo está fisiológicamente activado se debe a que esta persona constituye un refuerzo, concretamente contribuyendo a que el individuo se relaje y disminuya su ansiedad.

Una última explicación procede del denominado modelo de facilitación de respuesta. Según este enfoque, la excitación fisiológica simplemente fortalece y hace más intensa la respuesta que ya es dominante en el individuo.

El amor compañero

Con frecuencia nuestros sentimientos hacia otra persona consisten en una gran preocupación por su felicidad y bienestar. Nos sentimos unidos a esa persona, lo valoramos y compartimos con ella todo lo que tenemos: posesiones, conocimientos e intimidad. Se trata, en definitiva, de un proceso mutuo de apoyo social, comunicación y comprensión. Este tipo de afecto lo "sentimos hacia aquellos con quienes nuestras vidas están profundamente entrelazadas".

El tono emocional del amor compañero es más moderado que el del pasional, aunque la intensidad de este amor, entendido por intensidad la fuerza con que afecta a la vida del individuo, sea menor, sino son emociones más comunes que las pasiones externas, como la desesperación o el ensimismamiento característico del amor pasional. Este tipo de amor constituye la base de la mayoría de las relaciones duraderas.

A veces, este tipo de relación o de sentimiento surge con posterioridad, aunque puede darse también de forma simultánea al amor pasional a medida que las personas enamoradas estrechan sus vínculos y empiezan a compartir intereses. Otras veces es el resultado de un ambiente social determinado.

Otras formas de amor

Muchas clasificaciones se han hecho de los tipos de amor, pero todas ella incluyen los dos tipos de amor mencionados, el pasional y el compañero, otros tipos de amor son:

1.-el amor como decisión-compromiso, comprende dos aspectos, uno a corto plazo, la decisión de que uno quiere a alguien, y otro a largo plazo, el compromiso de mantener ese amor. Ambos aspectos no van juntos. Aunque este se da conjuntamente con otros tipos, también pueden darse en solitario

2.-el amor como juego, el mejor representante es Don Juan Tenorio, también podemos recordar "las amistades peligrosas". Algunas características de este tipo de  relación: no hay fuertes vínculos emocionales, el contacto frecuente es evitado, hay ciertas dosis de engaño, los celos y la posesividad no son características esenciales.

3.-el amor altruista, en este tipo de amor aparece como elemento esencial la religión cristiana, en los evangelios y en otros escritos. Consiste básicamente en el cuidado incondicional, la entrega completa al otro u otros, sin esperar nada a cambio. Se trata de una decisión cognitiva más que de una emocional, y la sexualidad es un componente ausente en este tipo de amor.

Sternberg considera que hay tres componentes básico en el amor: la intimidad, la pasión y el compañerismo. 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.

Los tipos formulados por Sternberg coinciden con los que ya hemos tratado:
 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.

 El compromiso es 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 (Romeo y Julieta)

 El amor fatuo, el que se ve con frecuencia en la películas, en el que la pasión cristaliza enseguida en matrimonio sin que surja la intimidad.

 El amor compañero, es aquella situación en la que los componentes de intimidad y compromiso aparecen unidos.

 Por último existirá el que combina los tres componentes, el amor perfecto, bastante difícil de alcanzar y de mantener.

Sternberg señala que 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 (más rápido en las primeras etapas); la pasión es muy intensa al principio, pero cae de la misma forma, conforme avanza la relación; el compromiso crece también despacio al principio, y se estabiliza cuando las recompensas y costes de la relación aparecen con nitidez.

PROBLEMAS EN LAS RELACIONES AMOROSAS

Las relaciones no sólo se componen de sentimientos, actitudes y conductas positivas. La parte más oscura de nosotros mismos y de la realidad que nos rodea está presente en nuestras relaciones afectivas. No se trata sólo de que el amor en sí sea un fenómeno totalmente positivo y de que la parte negativa sea consecuencia de no alcanzarlo.

Se trata de que muchos de los componentes genuinos del amor conllevan ineludiblemente su vertiente negativa.

Una consideración de todos los posibles problemas que pueden darse en unas relaciones amorosas, envidia, celos, depresión, angustia, frustración, obsesión, dependencia, sumisión, exceden los propósitos de este capitulo, pero ilustraremos tres aspectos que han merecido la especial atención de los psicólogos sociales: el problema de los celos, algunos de los factores que llevan a la ruptura de las relaciones de distinto sexo y la ausencia de relaciones amorosas o soledad.

Los celos

Celos: estado emocional negativo provocado cuando una persona percibe que su relación amorosa con otra se ve amenazada por una tercera, sea ésta real o imaginada. Dos aspectos distintos y relacionados son: el dolor, la frustración o la rabia por la perdida del otro; y sentimientos causados por la disminución de la autoestima y del amor propio.

Los celos tienen efectos negativos sobre la relación y provocan muchos pensamientos, sentimientos y conductas negativas no sólo en la persona que los sufre.

La aparición de los celos depende de tres tipos de variables que se refieren básicamente a las características de la persona que los experimenta, la relación y la situación:

 tienden a ser celosas las personas que presentan baja autoestima y sentimientos de no ser la pareja adecuada, ansiedad, neurosis, insatisfacción, locus de control externo, dogmatismo, dependencia de la pareja, pobres habilidades de comunicación, deseo de exclusividad sexual y excitabilidad.

 las mujeres experimentan los celos, si su compañero desvía recursos hacia otra mujer, mientras que los hombres aparecen más preocupados por la infidelidad sexual.

 las mujeres muestras mas dudas respecto a sí mismas que los hombres cuando su pareja cometía adulterio, además la mujer se adapta con más facilidad que los hombres a las infidelidades repetidas de sus parejas.

Insatisfacción y ruptura de las relaciones

La ruptura en las relaciones para ilustrar algunos de los factores que llevan al fracaso de éstas, dado que parece incuestionable que la ruptura es el signo más claro de fracaso. La ruptura depende en gran medida de la condiciones sociales.

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, matrimonio o convivencia, como si son relaciones incipientes, noviazgo.

Intimidad e implicación en la relación

El grado de implicación de cada miembro de la pareja y el nivel de intimidad alcanzado en ella están relacionados con la continuación o no de relaciones, tanto si se trata de relaciones prematrimoniales como matrimoniales, Hill, Rubin y Peplau realizaron un exhaustivo estudio a lo largo de 15 años, sobre relaciones de 321 parejas, estudiantes, residentes en el área de Boston.

Según la teoría de la equidad, la gente en una relación compara sus costes y beneficios con los de la otra persona. Si ambos están equilibrados, la relación produce satisfacción y en consecuencia, tiene estabilidad. En cambio, el desequilibrio es aversivo y pone en marcha ciertas fuerzas psicológicas: cambiar las inversiones o los beneficios de la relación, en el plano real o perceptivo, o dejar ésta. El desequilibrio se produce tanto si yo creo que estoy dando más a la relación como cuando creo que estoy dando menos.

No todos los resultados confirman la relación entre equidad y calidad y estabilidad de la relación.

Semejanza y ajuste

En el estudio de las parejas de Boston, los resultados mostraron que era más probable que la pareja continuara junta si están relativamente igualados en edad, perspectivas educativas, etc. En cambio, el hecho de que fueran semejantes en clase social, no diferenciaba entre parejas que continuaban juntas y las que no lo hacían.

La semejanza es un determinante fundamental de la atracción y es crucial en el inicio de las relaciones. El hecho de que surjan en la pareja diferencias importantes puede influir negativamente en la evolución de la relación.

Esas diferencias no están presentes a veces al principio de la relación bien porque hay procesos que las oscurecen, como el enamoramiento, bien porque las circunstancias no han favorecido su manifestación, etc.
La rutina y el aburrimiento

No hay muchos resultados que indiquen directamente que la rutina y el aburrimiento sean un factor clave en la separación de las parejas. Ogden y Bradburn encontraron que el número de actividades placenteras compartidas era un predictor significativo del éxito matrimonial. Luckey y Bain obtuvieron que las parejas satisfechas solían tener muchas y variadas fuentes de satisfacción, mientras que las insatisfechas generalmente tenían pocas fuentes de satisfacción, en ocasiones sólo una.

Evaluación negativa

A medida que la relación avanza en el tiempo y aparecen los hijos, las tareas del hogar exigen tiempo y las presiones económicas acucian, se pierden importantes elementos de reforzamiento mutuo. Mucho más desastroso es la aparición de la critica y la evaluación negativa, al principio inexistente, después contenida y por ultimo manifiesta. 

La aparición de descalificaciones y criticas constituyen un estímulos aversivo para el otro y produce un circulo vicioso haciendo que la otra persona tienda a responder de la misma manera y produciendo un escalonamiento de la aversión reciproca.

La soledad

No todas las personas tienen las relaciones afectivas que quieran. A pesar de que en nuestra sociedad las barreras formales para este tipo de relaciones son menores que en tiempos pasados, lo cierto es que la soledad nos afecta a casi todos en algún momento y en otros constituye una situación crónica.

Por soledad se entiende el deseo no conseguido de mantener una relación o relaciones interpersonales estrechas consistiendo en una discrepancia subjetiva entre los niveles de contacto social deseados y los obtenidos, diferenciando entre soledad social y soledad emocional, la soledad social se da cuando el individuo no tiene una red de relaciones sociales de la que pueda sentirse parte y en la que compartir intereses y actividades comunes. La soledad emocional resultaría de la perdida de una relación intima o estrecha con otra persona.

 Tres aspectos importantes destaca Peplau y Perlman de esta definición:

 el déficit percibido puede ser cuantitativo o cualitativo

 el carácter subjetivo de la soledad: es la propia de persona quien decide si su nivel de contacto social es satisfactorio o no.

 Peplau y Perlman han distinguido entre soledad y aislamiento. Este ultimo concepto se refiere a cuando la persona quiere estar sola. El énfasis en el carácter subjetivo de la soledad no debe hacernos olvidar las influencias sociales: en el juicio que cada uno de nosotros realizamos sobre si nos sentimos solos o no, influyen los criterios y normas respecto a las relaciones que existen en el medio social que nos rodea.

 la soledad constituye una vivencia o un sentimiento negativo.

Algunas de la características que las investigaciones han mostrado asociadas a las personas que padecen soledad, si bien haremos una aclaración, en ocasiones resulta difícil discernir si las características en cuestión es una causa o una consecuencia de la soledad.

 características de personalidad, las personas más propensas a sufrir soledad tienden a ser introvertidas, tímidas y ansiosas, así como con tendencia a la depresión

 autoestima, uno de los resultados más consistentes es que la soledad está relacionada con la autoestima disminuida, siendo tanto causa como consecuencia de esta

 habilidades sociales, las personas tímidas a menudo no saben cómo comportarse adecuadamente en sus relacione con los demás, o incluso aunque tengan este conocimiento fracasas al aplicarlo

 características sociodemográficas, la edad y el estado civil de las personas han aparecido relacionados con la soledad. Las investigaciones han demostrado que quienes indican sentirse más solos son las personas jóvenes, especialmente los adolescentes

 experiencias infantiles, las experiencias infantiles de relación con los padres influyen en la susceptibilidad cuando adulto para sufrir soledad. Rubensten considera que el divorcio produce un doble efecto sobre los niños: estos se culpan a sí mismos, irracionalmente del divorcio, generándose culpabilidad y baja autoestima.
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Definición

El diccionario Oxford define la agresión como " un ataque no provocado o un acto belicoso”,  también lo define como “práctica o hábito de ser agresivo o belicoso”. Para la Psicología, el significado de este término es más bien como una "conducta o tendencia hostil o destructiva ".

Para Dollard y colaboradores, agresión es "cualquier secuencia de conducta, cuya respuesta de meta es el daño a la persona a la que se dirige".

Existe cierto desacuerdo entre los distintos autores con respecto a si se deben considerar como agresivas aquellas conductas que no consiguen causar daño real pero sí incluyen la intención de causarlo. Otros puntos de desacuerdo son la existencia o no de agresión simbólica o verbal y el carácter de la llamada agresión fría, es decir, aquella que usa la violencia para conseguir un objetivo y opera, por tanto, de manera calculadora e instrumental.

Archer y Browne proponen una fórmula para superar esta situación de desacuerdo, y establecen 3 características de un caso prototípico de agresión:

 La existencia de una intención de causar daño, que puede ser físico en sentido estricto, o bien puede consistir en impedir el acceso a un recurso necesario.

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

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

La propuesta de Archer y Browne, si se acepta, presenta la ventaja de que permite establecer cuando una determinada conducta puede ser categorizada como agresión sin resquicios para la duda. Si una o más de esas características están ausentes en mayor o menor grado, surgirán desacuerdos a la hora de aplicar la categoría agresión a la conducta de que se trate .

Geen establece una distinción entre agresión colérica o afectiva y agresión instrumental. La agresión colérica o afectiva, es la que va acompañada por un fuerte estado emocional negativo de cólera como reacción a alguna provocación previa, su objetivo principal es causar daño. La agresión instrumental esta privada de emoción, su objetivo principal la convierte en un medio para otro objetivo. Como ejemplos propone Geen la autodefensa y la búsqueda de poder social coercitivo sobre las personas.

Hinde y Groebel establecen una distinción entre agresión o conducta agresiva y otros términos, utilizados en Psicología social, que tienen un significado parecido. La violencia, por ejemplo, implica la causación de daño físico. Con frecuencia es intencionada, pero no siempre. El conflicto implica un desacuerdo sobre el status o la distribución de recursos.

Supuesto psicosociales en el estudio de la agresión

El modelo de Blanchard y Blanchard, se trata de un modelo de agresión animal. Y le denominan modelo de calculo emocional, puesto que recurre a un análisis coste-beneficio para explicar la agresión ofensiva o defensiva. El modelo postula la existencia de mecanismos innatos en la base de la agresión, en concreto la conexión cerebral cólera-miedo. En cierta medida, estas dos emociones son opuestas, pero ambas tienen un valor de supervivencia para el organismo.

La cólera va unida al ataque ofensivo. El miedo se asocia al ataque defensivo. El ataque ofensivo lo provoca, por regla general, la invasión territorial de un congénere. Suele ir precedido por la emoción de cólera. El ataque defensivo suele ser una respuesta a un ataque anterior de otra persona. Va acompañado por el miedo. Debido al valor de supervivencia de estas dos emociones, Blanchard y Blanchard  sugieren que pueden ocurrir al mismo tiempo, pese a ser opuestas.

La experiencia del organismo y su aprendizaje modulan la actuación de este mecanismo innato en situaciones concretas. De aquí el nombre de calculo emocional que se da al modelo y el análisis coste-beneficio en el que se basa.

Esta claro que el modelo no se agota en el mecanismo innato que postula en la base de la agresión. Por el contrario, el calculo emocional y el análisis coste-beneficio de cada situación implican que se dedique un tiempo considerable a la evaluación, el control observacional y la reevaluación de la situación, especialmente en los seres humanos.

El papel del aprendizaje: BANDURA

Los estudios de Bandura, resumidos por Geen ponen de manifiesto el papel crucial del aprendizaje en la agresión. Bandura demostró que los niños aprenden la agresión de los adultos o de otros niños a través de la observación y la imitación. No es necesario que el niño ponga inmediatamente en práctica la conducta agresiva observada para que se produzca el aprendizaje de la agresión . Las imágenes de la conducta del modelo se archivan en la memoria del observador. Cuando se presente la situación oportuna, serán recuperadas para la realización del acto agresivo. Esto es lo que muestran los experimentos de Bandura.

Otra `prueba del carácter aprendido de la agresión la proporciona el hecho de que la agresión aprendida a través de la observación solo se pone en practica si las consecuencias de la conducta del modelo y/o del observador son las adecuadas. En concreto, si el modelo es castigado por su conducta agresiva, el observador sentirá temor a agredir, aunque haya aprendido correctamente la conducta. Incluso en aquellos casos en que no siente temor, es improbable que realice la conducta de agresión si no tiene un incentivo adecuado. Una conclusión de los estudios de Bandura es que las respuestas agresivas que se aprenden por imitación acaban por extinguirse y desaparecer si no son recompensadas.

Geen señala que en la vida cotidiana la agresión recibe reforzamiento fundamentalmente a través de sus consecuencias. Si una conducta agresiva es reforzada repetidas veces porque produce consecuencias positivas para el agresor, tendera a generalizarse. Es decir, será probable que la persona acabe por emitir otras respuestas diferentes y que, a la larga, se convierta en una persona agresiva y violenta.

Los valores culturales para la agresión son los que permiten que ciertas conductas agresivas resulten reforzadas. Muchas culturas conceden un valor positivo a la violencia y a la agresión. Geen refiere los datos de un estudio sobre la aceptación de la violencia en los EE UU. De las numerosas respuestas que se obtuvieron de una muestra representativa de la población estadounidense, dos son especialmente llamativas. El 72 por 100 de la muestra se mostraba de acuerdo con la frase : algunas personas no comprenden más que la fuerza , y el 70 por 100 con esta otra : es importante que un niño participe en peleas con cierta frecuencia a lo largo de su desarrollo.

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

Geen se refiere a un fenómeno muy relacionado con el anterior y conocido como la subcultura de la violencia. Ciertos grupos sociales muestran una gran inclinación a usar la violencia como medio de resolver sus problemas. Ej.: las vendettas de la mafia y el síndrome del machismo de las sociedades latinas. Para ilustrar de forma más focal el fenómeno se considerara un estudio muy detallado realizado por Beynon sobre la violencia en centros escolares británicos. En su estudio, el autor descubrió que existían tres tipos principales de violencia: la divertida, la real y la justa o injusta, de acuerdo con las observaciones que realizo in situ.

 La violencia era divertida cuando se presentaba como una lucha fingida entre el maestro y los alumnos o cuando era real pero se contemplaba desde fuera, sin implicación, es decir, como espectadores. Este tipo de violencia gozaba del favor de los alumnos que se referían a ella una y otra, contando sus anécdotas preferidas, que se retocaban, exageraban y embellecían.

 La violencia era real cuando la víctima recibía un daño serio o corría peligro de recibirlo, y cuando la violencia divertida iba in crescendo y los acontecimientos acababan por escapar al control de los participantes. Ocurría sobre todo cuando los alumnos se atrevían a invadir el dominio personal del maestro. 

 La violencia justa e injusta, era la utilizada por los buenos maestros que, por medio de un protocolo de avisos, evitaban humillar a sus alumnos. Los malos maestros usaban una violencia injusta, caracterizada por una uso peligroso de la violencia o por el intento de humillar y hacer perder la dignidad pública del alumno.

ANTECEDENTES DE LA AGRESIÓN

Hipótesis clásica de la frustración-agresión

Formulada por Dollard y sus colaboradores, afirmaba según Wrightsman que:

 La ocurrencia de la agresión siempre presupone la frustración.

 Cualquier acontecimiento frustrante lleva inevitablemente a la agresión.

Hubo críticas como la de Bandura, que señala que las personas  pueden aprender a modificar sus reacciones ante la frustración. Buss demuestra que la hipótesis de frustración-agresión tiende a cumplirse solo si la agresión es útil para superar la frustración, pero no en otros casos.

Berkovitz ha defendido la hipótesis frente a las criticas de Bandura. Según Berkovitz, el hecho de que se puedan aprender otras reacciones a la frustración no niega la existencia de una determinación innata. Lo innato seria que la frustración incrementase la probabilidad de un cierto tipo de respuesta. El aprendizaje puede alterar o disfrazar la manifestación de esa respuesta.

Frustración y activación

En 1969, Berkovitz propuso renunciar a la visión clásica que unía en una cadena causal frustración y agresión. Postuló una hipótesis revisada de frustración-agresión, según la cual la frustración es más bien fuente de activación. La frustración puede llevar a la agresión, pero de forma indirecta.

Directamente lo que genera es activación (o arousal),  y esta a su vez proporciona energía a todas las respuestas que una persona esta dispuesta a hacer. La agresión se produce cuando se han activado disposiciones preexistentes en el sujeto a agredir. Respuestas diferentes a la agresión se producen cuando la frustración activa predisposiciones de la   persona que inclinan a esta a responder de forma alternativa a la agresión.

Geen (1990) propone una ampliación de la hipótesis de frustración-agresión. La frustración, en cuanto bloqueo del avance hacia el objetivo, supone un cambio a peor en la situación de la persona. Compromete los esfuerzos anteriores y pone en peligro los futuros. Por ello es, a la vez, aversiva y activante. La investigación ha demostrado que los cambios vitales importantes y las molestias diarias generan estrés. En este sentido, la frustración se puede considerar como una fuente más de estrés.

La ampliación de la hipótesis inicial a la cadena frustración-activación-agresión permite acomodar una gama más amplia de antecedentes de la agresión. Cualquier cambio en la situación que implique un empeoramiento con respecto a lo que la persona había definido como aceptable puede poner en marcha la agresión. Estos cambios pueden ser provocados por las condiciones ambientales, el dolor físico, el ataque interpersonal y otros muchos factores.

Frustración y afecto negativo

Berkovitz ha señalado 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 es afectiva. Tras ella se pone en marcha el proceso asociativo simple. El resultado final 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 Blanchard y Blanchard. Este proceso asociativo simple no descarta que existan otros procesos complejos mediadores entre frustración y agresión, como la atribución y los juicios de inferencia.

Calor y agresión

Quételet, sociólogo francés, formuló una ley térmica de la delincuencia, según la cual los delitos violentos son mas probables en los periodos de fuerte calor . La evidencia cotidiana parece corroborar este punto de vista. En EE.UU. se ha intentado averiguar empíricamente en qué medida se cumple esta afirmación. Se han utilizado para ello dos aproximaciones diferentes: estudios de archivo y estudios experimentales.

Entre los estudios de archivo destacan los de Carlsmith y Anderson, y Anderson, y Anderson. En el primero se estudiaron los disturbios urbanos en ciudades estadounidenses durante el periodo comprendido entre 1967 y 1971. Se comprobó la temperatura media diaria en esas ciudades y se encontró que, existía una relación directa y lineal entre temperatura y disturbio, los disturbios coincidían con las jornadas más calurosas.

Anderson y Anderson presentan dos estudios de carácter más detallado. El primero se centra en Chicago y analiza 90 días del verano de 1967 para averiguar en ellos la incidencia de asaltos criminales. El segundo estudio se centro en los asesinatos y violaciones cometidos en la ciudad de Houston durante un periodo de dos años. Se había contrastado la temperatura máxima de cada día estudiado. Apareció una relación directa y lineal entre temperatura y este tipo de delitos.

El estudio más completo de los tres es el de Anderson. En él se consideraban los delitos violentos y no violentos cometidos en todo el territorio de EE.UU. durante una década entera. Apareció una relación directa y lineal entre temperatura y delitos violentos y también, aunque menos intensa, entre temperatura y delitos no violentos. La incidencia del delito violento era significativamente mayor durante los meses de julio, agosto y septiembre, los más calurosos en EE.UU.

Los resultados de los estudios de archivo parecen confirmar la ley formulada por Quételt en 1833. Los datos de estudio de laboratorio presentan, sin embargo un panorama algo más complejo. Existe alguna evidencia convergente con los datos de archivo. Por ejemplo, Rule y cols. sometieron a sus sujetos a una temperatura calurosa o fresca. La tarea de los sujetos consistía en escribir el final de una historia sencilla e incompleta que les proporcionaba el experimentador. La interpretación de Rule y cols. es que el calor preactiva los pensamientos agresivos. Una persona así preactivada tiene mayor probabilidad de agredir si las condiciones son adecuadas.

Baron y sus cols han venido realizando estudios sobre agresión real en el laboratorio utilizando un procedimiento experimental. En esencia, el procedimiento producía, bien cólera elevada al sujeto experimental por medio de un ataque realizado por otro sujeto (en realidad un experimentador) cuando éste le administraba varias descargas eléctricas, bien cólera baja (una sola descarga). Mas tarde, se le ofrecía al sujeto la posibilidad de administrar descargas a la persona que le había atacado con anterioridad. Por último, habitualmente se manipulaba la temperatura ambiente creando dos valores: fresco (21º) o caluroso (33º).

El resultado principal de estos estudios muestra que los sujetos en quienes se provocaba cólera elevada presentaban una inhibición de la agresión en situaciones de alta temperatura. Por el contrario, eran los sujetos de cólera baja los que incrementaban su agresión con altas temperaturas. Este resultado entra en contradicción con la ley térmica.

Para explicar esta ausencia de relación directa entre calor y agresión, Baron recurre al efecto modulador del afecto negativo. La interpretación postula que cuando existe afecto negativo la agresión se incrementa, pero sólo si la intensidad del citado efecto no sobrepasa ciertos límites. Sin embargo, una intensidad extrema de afecto negativo puede producir respuestas de huida que acaben prevaleciendo sobre las de cólera o lucha. Esta interpretación puede explicar el resultado obtenido por Baron y Bell en 1975: la provocación o ataque genera afecto negativo; la temperatura calurosa también. La suma de ambos efectos puede sobrepasar el límite en el que la lucha cede a su paso a la huida. Las situaciones intermedias de calor sin provocación o de provocación sin calor generan un efecto negativo intermedio, y por tanto, alta agresión.

La interpretación de Baron se conoce como la relación de U invertida entre calor y agresión. Lo esencial de esta relación es el afecto modulador que ejerce el efecto negativo. Los resultados vinieron a confirmar lo que ya se sabía por estudios anteriores: el afecto negativo intermedio, asociado a temperatura moderadamente frías o calientes, aumentaba la agresión, mientras que el efecto negativo intenso, provocado por el frío o el calor extremos, la reducía.

Una última contrastación la ofrece un estudio del que informan Baron y Bell. En la condición calurosa/provocación, similar a la anterior, se ofreció a los sujetos  un vaso de limonada fresca. Se suponía que así se reduciría el afecto negativo a un nivel medio y que se incrementaría la agresión. En la condición calurosa/sin provocación se pronosticaba que el vaso de limonada reduciría el afecto negativo. En este segundo caso, la agresión debía disminuir. Ambos pronósticos se cumplieron, dando así más puntos de apoyo a la interpretación propuesta por Baron.

Queda un punto por resolver: las razones que explican las diferencias entre estudios experimentales y datos de archivo. Geen propone tres fundamentales:

 la relación entre calor y agresión no es directa, sino medida a través del afecto. Un afecto negativo excesivamente fuerte puede producir huida en lugar de agresión

 se desconoce la influencia del calor sobre el afecto negativo en los datos de archivo y tampoco se sabe cuantas personas eligen escapar del calor o participar en los disturbios.

 Los contextos de laboratorio en las universidades estadounidenses permiten que los sujetos escapen fácilmente en situaciones calurosas, ya que se recuerda a estos sujetos insistentemente que nada les obliga a permanecer en el experimento en contra de su voluntad.

Ruido y agresión

Los estudio de Glass y Singer ponen de manifiesto que el estrés provocado por el ruido no depende tanto de su intensidad como de su predictibilidad y controlabilidad. Un ruido intenso, si es predecible y/o controlable generará menos estrés que otro que no se pueda predecir o controlar, aunque este último sea de una intensidad menor. 

En los estudios de Glass y Singer, aparecieron también otros efectos de interés: las personas son capaces de adaptarse al ruido y de actuar con eficacia pese a sus efectos estresantes. Sin embargo, el ruido continuado tiene un efecto acumulativo que se traduce en una reducción de la tolerancia a la frustración. Dado que la frustración es uno de los posibles antecedentes de la agresión, el ruido puede contribuir, de manera indirecta, a generar la agresión.

El ruido puede contribuir a la agresión de formas más directas. La primera de ellas es generando una activación mediante la cual se proporciona energía a una reacción agresiva hacia la cual la persona está ya favorablemente dispuesta. No es necesario para ello que la persona sienta hostilidad o cólera hacia la víctima. En el experimento relevante de Geen y O`Neal, los sujetos veían primero una película (violenta o no violenta) y luego eran sometidos o no a un ruido fuerte. Mostraban mayor agresión posterior los sujetos de la condición película violenta/ruido fuerte. Estos eran los que ya tenían una disposición a agredir por haber presenciado la película violenta. El ruido fuerte intensificaba esta disposición inicial, como lo prueba el hecho de que quienes vieron la misma película pero sin ruido se mostraron significativamente menos agresivos.

Cuando la persona no siente sólo una cierta disposición a agredir, sino que tiene además motivos para hacerlo, el ruido da energía a esta conducta motivada por el cólera y la intensifica. Su controlabilidad e impredecibilidad juegan un papel importante en la producción de este efecto.

Un experimento posterior de Geen demostró que no es tanto el carácter aversivo “objetivo” del ruido lo crucial  en este efecto, sino más bien su controlabilidad. Todos los sujetos recibían descargas eléctricas de cierta intensidad sometidos a continuación a un ruido aversivo. Un tercio de los sujetos tenía la posibilidad de controlar la terminación del ruido, otro tercio podía predecirla y el resto no podía ni controlarla ni predecir el cese del ruido. Los sujetos menos agresivos resultaron ser los del primer tercio.

Otro estudio, realizado por Geen y McCown utilizando un procedimiento similar, mostró que las diferencias en la agresión entre las personas expuestas a un ruido controlable o no controlable se deben a diferencias de activación. Como índice de activación fisiológica se medía la presión sanguínea antes de las descargas, después de la aplicación de éstas  y durante el periodo de exposición al ruido. Por supuesto, el objetivo primordial de este experimento era averiguar si y en que medida la presión aumentaba después de la introducción del ruido. Se encontró un ligero incremento no significativo de la presión en esta medición en el grupo de sujetos expuesto al ruido controlable. Este incremento era significativo en el de quienes estaban expuestos a un ruido no controlable. El experimento, por tanto, parece poner de manifiesto que el ruido aversivo e incontrolable intensifica la agresión a través del proceso de activación.

Dolor 

Berkowitz, en 1983, postula que el dolor genera afecto negativo de forma similar a como lo hacen el calor y el ruido, y que este afecto negativo es el antecedente inmediato de las reacciones agresivas a la experiencia de dolor. Recordar que el dolor es una experiencia compleja, está primero el estímulo físico causante de la aversión, relacionado con él está la explicación que da la persona de la experiencia aversiva. La consecuencia de todo esto es el estado general del afecto negativo que experimenta el sujeto.

Un experimento de Berkowitz pone de manifiesto la importancia de distinguir entre el estímulo aversivo propiamente dicho y la explicación que tiene la persona para ese estímulo. Todos los sujetos eran sometidos a una experiencia dolorosa al tener que mantener la mano sumergida en agua helada. La diferencia entre ellos venía dada por las instrucciones experimentales. A la mitad se les había dicho que iban a ser sometidos a una experiencia dolorosa, a la otra mitad no se les proporcionaba esta información. Los primeros expresaban mayores muestras de afecto negativo, como signos de irritación y cólera, y cuando más tarde  se les daba la oportunidad de agredir lo hacían de manera más intensa. 

En el experimento anterior no queda claro si las personas que sufren dolor intentan o no causar daño en su agresión. Para abordar este problema, Berkowitz y cols. crearon una situación experimental en la que los sujetos podían otorgar recompensas y administrar castigos a una persona en función de los resultados obtenidos por ésta en la realización de una tarea. La principal diferencia entre los sujetos era que se hacia creer a algunos de ellos que el castigo era necesario para incrementar el rendimiento, mientras que a otros se les hacía creer exactamente lo contrario. Estos últimos sujetos que estando sometidos a una experiencia dolorosa creían que los castigos perjudicaban el rendimiento en la tarea, los que administraban castigos en mayor número. Mostraban también signos más claros de afecto negativo.

El ataque interpersonal

Geen señala que al igual que para la intuición cotidiana, el ataque interpersonal es el antecedente más importante de la agresión, más incluso que la frustración. Pero no puede hacer olvidar dos aspectos:

 la intensidad respectiva de ataque y frustración. Si la frustración es intensa y el ataque es leve, parece lógico pensar que la frustración tiene una probabilidad mayor de llevar a la agresión

 no todos los ataques son antecedentes de la agresión. Sólo lo son aquellos que la persona atacada interpreta como injustificados o motivado por un deseo malicioso de causar daño

Este segundo punto quedó demostrado en el experimento de Epstein y Taylor. A los sujetos experimentales se les atacaba con una descarga eléctrica de cierta intensidad y posteriormente se les ofrecía la posibilidad de vengarse de su atacante. Los sujetos que mostraban mayor agresividad en su venganza eran aquellos a los que se había dicho que el ataque inicial que había sufrido era el resultado de una planificación previa. La explicación de este resultado ha sido objeto de cierto debate:

 por una parte, cabría pensar que si no se percibe intencionalidad en el ataque, o si se cree realmente en su ausencia de malicia, la persona no llega a sentir estrés ni, por tanto, a activarse.

 otra explicación es que el ataque, aun sin percibirse como intencionado o malicioso, altera o estresa a la persona. La agresión no se produciría, en este caso, porque la persona inhibe la conducta agresiva, en la creencia de que no es socialmente aceptable responder agresivamente a un ataque no intencionado.

Zillmann y Cantor pusieron a prueba la primera de estas dos explicaciones. Los sujetos eran maltratados verbalmente por el experimentador. En algunos casos se disculpaba esta conducta del experimentador informando a los sujetos que en los últimos tiempos el experimentador había estado sometido a un fuerte estrés. La activación de los sujetos se medía a través de dos índices: tasa cardiaca y presión sistólica. Se encontró que las personas con información acerca del estrés del experimentador mostraban menor activación en los dos índice. También se encontró un resultado complementario de especial interés: cuando la información se daba antes de la provocación verbal, los sujetos no llegaban a activarse como consecuencia del ataque. Si se daba después, la activación se incrementaba como consecuencia del ataque, pero descendía cuando se les daba la información.

Violación de las normas

Mummendey y cols. defienden que, en la mayor parte de los casos, la agresión no es un acto aislado. La agresión ocurre regularmente como un episodio o un acto de una secuencia de interacciones entre dos o más personas en las que es preciso tener en cuenta:

 la interpretación mutua de las personas implicadas en la interacción

 el contexto situacional en el que dicha interacción se enmarca

 la existencia de una divergencia de perspectivas según la posición de cada persona (atacante o agresor)

 el desarrollo a lo largo del tiempo

La interpretación mutua de la conducta trae consigo la elaboración de juicios acerca de si la conducta es o no apropiada y de si ha existido intención de perjudicar o de causar daño.

Da Gloria y De Ridder defienden la existencia de cierta norma implícita siempre presente e la interacción entre dos personas. Parte del supuesto según el cual la agresión es uno de los resultados posibles que ocurre cuando dos personas interactúan entre sí para conseguir cierto objetivo. En el transcurso de la interacción, es comprensible que algunas de las acciones de cada participante resulten aversivas para el otro. 

Ahora bien, el mero hecho de que una acción o conducta sea aversiva no implica que tenga que llevar necesariamente a la agresión. Ello es debido a que el carácter aversivo de una acción se tolera si se considera necesaria para la consecución del objetivo. Esta es la norma implícita en toda situación. Si alguno de los participantes viola esta norma, su conducta se considera injustificada y provoca agresión.

Violencia en el contexto familiar y agresión

La primera forma en que la violencia en el contexto familiar puede ser un antecedente de la agresión es a través de un aprendizaje social de carácter indirecto. Con frecuencia los padres recurren a la violencia como forma de imponer disciplina y orden en el hogar. La consecuencia de este recurso a la violencia física es que el niño aprende de la fuerza física constituye un procedimiento adecuado para solucionar conflictos. Al mismo tiempo se le proporcionan modelos para imitar.

La segunda forma es el adiestramiento explícito de la conducta agresiva, no es infrecuente que los padres y hermanos mayores expliquen al niño como y cuando es conveniente agredir a otros (niños, por supuesto). Ello se justifica diciendo que hay que defender los propios derechos y dar una respuesta contundente a las provocaciones y a las agresiones recibidas.

La tercer forma es la existencia en el hogar de discordia y falta de afecto. El estudio de Loeber y Dishion mostró que los niños agresivos tanto en casa como en la escuela se diferenciaban de los otros tres grupos de niños estudiados (agresivos sólo en casa, agresivos sólo en la escuela, no agresivos ni en casa ni en la escuela) precisamente y de manera fundamental por la existencia de mayor discordia en el hogar, menos afecto y más reacio hacia los niños.

En niños muy entre 12 y 30 meses, Cummings y cols. comprobaron la existencia de altos niveles de malestar y activación ante expresiones de cólera por parte de miembros de su familia. Este efecto era acumulativo. Straus afirma que tres son las condiciones clave responsables de que la violencia en la familia se convierta en un antecedente de la agresión; estas son: el nivel de estrés, conflicto en la familia, el adiestramiento en la violencia y el fomento de una norma cultural implícita según la cual la violencia en la familia es algo aceptable

EL PROCESO DE LA AGRESIÓN

El papel de la activación en general

Para mostrar cómo influye la activación en la agresión, es interesante considerar el estudio de Christy y cols. de 1971. En él, los niños observan inicialmente un modelo agresivo o no agresivo. Después se la hacía participar en una conducta competitiva o no competitiva. Entre los que competían, unos ganaban de forma consistente y otros perdían también de forma consistente. Con posterioridad, se daba a los niños la posibilidad de agredir imitando al modelo. Quienes habían  sido forzados a competir mostraban mayores niveles de agresión. No había diferencias en agresión entre quienes habían ganado y quienes habían perdido, aunque estos últimos habían sufrido mayor frustración que los primeros.

Para explicar este resultado es preciso recurrir a la activación provocada por la competición, que proporcionaba energía a las conductas agresivas que la observación del modelo agresivo ponía en marcha.

Activación y etiquetado cognitivo

La activación proporciona energía a la conducta, interactúa con las ideas y pensamientos que surgen dentro de la situación dada y sirve para incrementar el estado de cólera que lleva de forma directa a la agresión. Este es el planteamiento de Schachter y Singer, que postulan que la emoción es el resultado de la conjunción de un estado de activación y de una cognición. A través de la cognición, se comprende y se etiqueta la activación.

Con tres hipótesis propone Geen recoger lo esencial de la aportación de Schachter y Singer:

 cualitativa, se aplica en aquellos casos en los que la persona experimenta un estado de activación fisiológica que no se sabe explicar. A causa de ello, echará mano de las cogniciones disponibles

 nula, se trata del caso opuesto; la persona cree poder interpretar sin problemas su estado de activación. Por ello no siente necesidad de recurrir a las cogniciones disponibles

 cuantitativa, estipula que la persona sólo experimentará emoción ante un conjunto de circunstancias cognitivas cuando se sienta activada.

La teoría Schachter-Singer es relevante para la agresión porque proporciona una forma de explicar el origen de la cólera. Supongamos que una persona experimenta activación. Si la atribuye a alguna cognición relacionada con la cólera, sentirá cólera. Ello ocurre en ocasiones de forma sencilla: la persona es provocada, la provocación constituye el único estímulo que genera el estado de activación y, al mismo tiempo, la cognición correspondiente que sirve para interpretar y etiquetar ese estado.

Una situación más compleja tiene lugar cuando la persona es activada por alguna razón desconocida. Un ejemplo lo proporcionan los efectos secundarios de un medicamento. En un intento por comprender lo que ocurre, la persona busca señales en el ambiente. Si algunas de ellas apuntan a la cólera puede llegar a la conclusión de que la activación es parte de la experiencia de cólera (y no un efecto secundario del medicamento que está tomando).

Transfer de la excitación y cólera

El transfer de la excitación ha sido descubierto y estudiado por Zillmann y cols. Según los cuales, con frecuencia dos acontecimientos activadores ocurren en secuencia y van separados por un corto periodo temporal. También ocurre en muchas ocasiones que parte de la activación que provoca el primer acontecimiento se transfiere al segundo. El resultado es que esa activación transferida se suma a la provocada en segundo lugar.

Supongamos ahora que el segundo acontecimiento guarda relación con una emoción. La transferencia de excitación del primer acontecimiento al segundo, con ese plus de activación añadida, debería fortalecer la emoción en cuestión. Esto es lo que cabria pronosticarse a partir de la hipótesis cuantitativa de Schachter y Singer. Un trabajo de Zillmann ilustra este efecto de transfer de la excitación así como su relevancia para la agresión. Los sujetos experimentales eran provocados por medio de un ataque interpersonal. Luego eran activados por medio de una película que se les mostraba, (todos los sujetos eran varones). En unos casos la película era erótica y mostraba a un hombre y una mujer haciendo el amor. En otros casos la película era de contenido violento. Posteriormente, se daba a los sujetos la posibilidad de agredir, resultó que los que habían visto la película erótica eran más agresivo; la mayor intensidad de su agresión la atribuye Zillmann al hecho de que dicha película era más activante.

Un experimento de Zillman y Bryant sugería que cualquier actividad que incremente la activación puede servir como antecedente de la agresión. Lo único que se necesita es que vaya unida a una provocación suficiente. En el experimento citado, la actividad generadora de activación era ejercicio físico. También la separación temporal de los acontecimientos implicados es de gran importancia. Si transcurre un periodo temporal excesivamente largo la activación se disipa y el transfer es imposible. Si no transcurre un mínimo de separación, las causas de la activación resultan salientes y, en virtud de la hipótesis nula de Schachter y Singer, no permiten la atribución al acontecimiento causante de la cólera.

Una faceta interesante de los estudios de Zillman es que, una vez producida la transferencia de excitación y consumada la conducta agresiva que ha potenciado puede seguir influyendo en posteriores conductas de agresión. Una vez que el efecto activador ha desaparecido debido al paso del tiempo, parece que permanece el recuerdo de la cólera experimentada así como de la intensidad con la que se experimentó.

Geen ha señalado dos limitaciones importantes de los trabajos de Zillmann sobre transferencia de excitación en lo referente a la posibilidad de aplicarlos a la comprensión del proceso agresivo:

 no se ha demostrado de forma convincente que la cólera actúe como vínculo entre la activación y la agresión

 existen actuaciones generadas por experiencias alegres o eufóricas que no evocan agresión ni siquiera en personas encolerizadas. Por el contrario, tienden a producir un efecto inhibidor sobre la agresión.

La cólera como respuesta expresivo-motora

Berkowitz propone un modelo asociativo, inspirado por la teoría de la emoción de Leventhal. En esencia, esta teoría propone que una determinada situación es la que provoca una reacción emocional y, cuando ésta ocurre, presenta unas propiedades expresivas y motoras características, así como unas cogniciones correspondientes que tienden a amplificar la reacción emocional.

Aplicado al caso de la agresión, la situación que pone en marcha la reacción emocional es alguna de las que ya se han considerado: frustración, ataque interpersonal intencionado, dolor y violación de las normas, entre otros. La reacción emocional es la cólera cuyas características expresivas y motoras son bien conocidas. Las cogniciones asociadas constan de pensamientos y sentimientos que la persona tuvo en el pasado cuando sintió cólera y que la reacción emocional presente trae ahora a un primer plano. Todo este proceso es asociativo. Los pensamientos y sentimientos relacionados con la cólera están organizados en una especie de red. Surgen de la experiencia y el aprendizaje pasados del sujeto. En palabras de Berkowitz, la cólera está presente, al margen de la conciencia que la persona tenga de ello.

Efectos de los medio de comunicación de masas sobre la agresión

Las fuentes de los valores culturales, incluidos los valores subyacentes a la conducta agresiva, han sido tradicionalmente la familia, los centros educativos y las interacciones entre los miembros de la sociedad, sin olvidarnos de añadir los medios de comunicación de masas. Lasswell suponía que los medios afectan de manera directa y uniforme a los receptores.. Lazarsfeld, Stanton y Tichenor aceptan esta influencia, pero creen que está modulada por un amplio conjunto de variables. Otros autores consideran que los medios se limitan a mostrar la violencia real presente en la sociedad.

El estudio del impacto de los medios de comunicación sobre la agresión tiende a centrarse en una de las funciones que se les atribuyen a los medios, la transmisión de valores, normas y modelos de conducta. En Psicología se han formulado varias teorías para explicar como el contenido violento de los medios puede influir en las personas:

 la teoría del aprendizaje social, que explica la incorporación e nuevas conductas a través de la observación de dichas conductas en otras personas. El aprendizaje tiene lugar a través de 4 fases: atención y retención de la información, reproducción y reforzamiento de la conducta. La atención está modulada por las características del propio estimulo y las del observador, mientras que en la retención 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. La razón es que la persona aprende a asociar determinados estímulos presentes en la escena violenta con conductas agresivas.

Algunos resultados de interés

 Se han realizado muchos estudios para analizar la posible relación entre exposición a contenidos violentos de los medio y conductas agresivas. En un estudio longitudinal llevado a cabo por Eron, Walder y Lefkowitz, a lo largo de 20 años, se centró en las preferencias televisivas de niños por programas con contenido agresivo, incluyendo también medidas de los padres y amigos de los niños, y una de las conclusiones a las que llegaron es que existe correlación positiva entre la agresividad observada en los contenidos televisivos y la conducta agresiva emitida diez años más tarde, si bien hay que mencionar que el resultado parecía limitarse a los niños y no se extendía a las niñas.

AGRESIÓN GRUPAL Y SOCIETAL

Hinde y Groebel postulan que la agresión no es un fenómeno sencillo y monolítico, sino que implica niveles de realidad de distinta complejidad, por lo que es preciso considerarle como internamente complejo.

Feieraben y Feieraben pretendieron extender la hipótesis de la frustración-agresión al dominio de la conducta política y más en concreto, a la explicación de la violencia socio política. Por frustración no entienden el "estado que aparece cuando se bloquea o interfiere una respuesta de meta". Hablan de frustración sistémica, o grado de descontento dentro de una sociedad debido a la insatisfacción de necesidades y al no cumplimento de expectativas o deseos.  Feieraben y Feieraben, equiparan la agresión con la inestabilidad política y los desordenes sociales. Postulan que el grado de descontento, si es elevado, lleva a la inestabilidad política si no existen otros medios para canalizar el descontento.

En la práctica Feieraben y Feieraben, intentaron contrastar la reformulación de la hipótesis de la frustración agresión recurriendo para ello a datos de archivo. Examinaron estadísticas relativas a 84 países para el periodo comprendido entre 1948 y 1962 por:

-inestabilidad política (agresión) entendían existencia de guerras civiles, asesinatos de políticos, derrocamiento de gobiernos y detenciones en masa.

-frustración sistémica era la discrepancia entre dos índices: la alfabetización y modernización del país en cuestión; y por otro lado su grado de desarrollo, atendiendo a los servicios públicos disponibles, como dieta calórica media, calidad de la asistencia sanitaria y medio de comunicación de masas, entre otros.

Si los dos índices alcanzan valores similares, no hay discrepancia y no hay frustración sistémica, a juicio de Feieraben y Feieraben. Pero si los servicios disponibles para los miembros de la sociedad están muy por debajo de su grado de alfabetización y/o modernidad, ello se traduciría en frustración sistémica. Apareció un resultado no pronosticado por los autores: la coerción y la represión política también producían estabilidad política.

Gurr vincula la violencia política de una sociedad con su grado de privación relativa, es decir, la medida en que las personas de una sociedad alcanzan los niveles deseados de bienestar. El concepto de privación relativa incluye como elemento esencial un conjunto de expectativas que definen el mínimo que se considera aceptable. Por debajo del cual se crean en la sociedad las condiciones de un potencial para la violencia política. La privación relativa es equivalente a la frustración, siempre a juicio del autor.

Si dicha frustración se atribuye al sistema político, se producirá alguna de estas tres formas de violencia política:

 revueltas, las revueltas son populares, espontáneas y desorganizadas

 conspiración, es menor en alcance, si bien presenta un mayor grado de organización

 guerra interna, es popular, aunque esta organizada y es de mayor alcance.

Ahora bien, que el potencial para la violencia política real se convierta en violencia real depende de dos factores adicionales: el control coercitivo que posee el poder político imperante y el contrapoder que posee la oposición
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¿Qué es la actitud?

La actitud, según Eagly y Chaiken es una tendencia psicológica que se expresa mediante la evaluación de una entidad (u objeto) concreta con cierto grado de favorabilidad o desfavorabilidad.

Definiendo actitud como tendencia, se da a entender que es un estado interno de la persona, por tanto no es algo que resida en el ambiente externo, pero tampoco es una manifestación observable. Se concibe como algo que media e interviene entre el ambiente externo y las reacciones de la persona, es decir, sus “respuestas evaluativas” manifiestas.

Esta tendencia es evaluativa y se refiere a la asignación de aspectos positivos o negativos a un objeto, es decir, que transciende lo meramente denotativo o descriptivo. Siendo la actitud un estado interno, tendrá que ser inferido a partir de respuestas manifiestas y observables y siendo evaluativa, las respuestas serán de aprobación o desaprobación, de atracción o rechazo, de aproximación o evitación...

La evaluación implica valencia (o dirección) e intensidad. La valencia se refiere al carácter positivo o negativo que se atribuye al objeto actitudinal. La intensidad se refiere a la gradación de esa valencia. Esta definición de actitud tiene tres implicaciones principales: que apunta siempre “hacia algo” o tiene un objeto y solo se la puede llegar a conocer cuando éste queda claramente especificado.

Por ser la actitud un estado interno, se tiende a considerar que actúa como mediador entre las respuestas de la persona y si exposición a los estímulos del ambiente social. Se supone que las reacciones observables están basadas en esa tendencia psicológica interna y evaluativa que llamamos actitud. La respuesta observable sería la expresión de la ubicación de la persona sobre algún punto del continuo actitudinal.

Decir que la actitud es una variable latente implica reconocer que a ella subyacen procesos psicológicos y fisiológicos. Entre los psicológicos destaca el proceso cognitivo de categorización, en virtud del cual se atribuye al objeto un determinado significado evaluativo. Como señalan Eagly y Chaiken, la actitud no es ese proceso de categorización en sí mismo, sino más bien su resultado.

La actitud y sus respuestas evaluativa

La actitud es un estado psicológico interno y se manifiesta a través de una serie de respuestas observables, se han agrupado en 3 categorías: cognitivas, afectivas y conativo-conductuales. La idea fundamental es que, si bien lo que caracteriza una actitud es la evaluación, esta se puede expresar a través de vías diferentes. La coexistencia de estos tres tipos de respuestas como vías de expresión de un único estado interno (la actitud) explica la complejidad interna de dicho estado y también que muchos autores hable de los tres componentes o elementos de la actitud.

Las respuestas cognitivas

La evaluación positiva o negativa de un objeto se produce a través de pensamientos e ideas, designados en los estudios sobre actitudes como “creencias”, en sentido estricto, éstas incluyen tanto los pensamientos y las ideas propiamente dichas como su expresión o manifestación externa. La evaluación por medio de las respuestas cognitivas ocurre en una doble secuencia. Inicialmente se establece una asociación de naturaleza probabilística entre un objeto y alguno de sus atributos. En este primer paso se establece una asociación objeto-atributo cuya fuerza depende del grado de probabilidad estímulo por la persona, pasando a la evaluación propiamente dicha y que deriva de la connotación positiva o negativa del atributo.

Beckler es quien ha proporcionado la prueba más aceptada de la existencia de tres elementos actitudinales diferentes,  a saber, “medida tipo Thurstone”, “diferencial semántico” y “enumeración de pensamientos”. En la pg 133 tienes el cuadro 11.1 si necesitas ampliar este párrafo. 

Las respuestas afectivas

Son los sentimientos, los estados de ánimo y las emociones asociadas con el objeto de la actitud. Algunos autores han considerado que este es el elemento central de la actitud. Otros afirman que éste es el único componente de la actitud. Así pues, actitud y respuesta o componente afectivo serían una y la misma cosa.

Las respuestas  conativo-conductuales

Las conductas también son susceptibles de ubicación sobre el continuo actitudinal, ya que algunas son muy negativas como la asistencia a una manifestación violenta contra la construcción de una central nuclear, mientras que otras son muy positivas, por ejemplo, la defensa en un debate público de su actitud.

Relación entre los tres tipos de respuestas evaluativas

Desde un punto de vista teórico, la actitud es un estado interno evaluativo, mientras que los tres tipos de respuestas constituyen sus vías de expresión. Si se adopta una perspectiva metodológica, los tres tipos de respuestas son diferentes entre sí aunque todas ellas nos remiten en última instancia a la misma variable, la actitud.

Breckler conjuga dos premisas fundamentales: que cualquier actitud se puede manifestar a través de tres vías fundamentales que se diferencian entre sí, pero que convergen en cierta medida porque comparten un sustrato o base común, ya que todas representan la misma actitud; y que cada tipo de respuesta actitudinal se puede medir con la utilización de índices diferentes.

Cómo surgen las Actitudes

La actitud sería una forma de adaptación de la persona a su medio ambiente, entiéndase que tal adaptación es activa. Así pues la actitud es el resultado de toda una serie de experiencias de la persona con el objeto actitudinal y el producto final de los procesos cognitivos, afectivos y conductuales a través de los que dichas experiencias han tenido lugar.

Los antecedentes cognitivos

La evaluación de un objeto actitudinal guarda una estrecha relación con las creencias de la persona acerca de tal objeto, con lo que piensa sobre él. Nos sentimos atraídos hacia todo lo que nos ayuda a conseguir nuestros objetivos así como hacia aquello que consideramos dotado de cualidades positivas, mientras que tendemos a rechazar lo contrario. La evaluación que una persona hace de un objeto depende de lo que piensa acerca de él. Es la teórica de la expectativa-valor, según la cual el conocimiento que la persona ha adquirido en su relación con el objeto actitudinal en el pasado le proporciona una buena estimación de cómo merece ser evaluado dicho objeto. Sin embargo en otras ocasiones se llega al conocimiento del objeto por una vía indirecta, como la observación de modelos de conducta o la comunicación formal e informal.

Fishbein y Ajzen formulan su teoría de la acción razonada partiendo de la teoría expectativa-valor. La teoría de la acción razonada consta de dos parten fundamentales: en la primera postula que la actitud hacia un objeto es el resultado de las creencias que la persona mantienen hacia dicho objeto. Sobre este postulado hay una investigación sobre la actitud hacia el uso de píldoras anticonceptivas (pg. 136).

Pero la aportación más interesante ésta teoría es que nos permite comprender de manera intuitiva la complejidad interna de una actitud y ésta se concibe como el resultado de la combinación de un conjunto de creencias. Según Fishbein y Ajzen no todas las creencias normativas influyen en todos los casos en la determinación de la actitud.  Lo que sucede es que existe un conjunto de creencias salientes para cada persona cuyo número habitualmente oscila entre 7 y 10. Estas creencias son las que determinan la actitud fina de la persona.

La prueba empírica de que la actitud es el resultado de las creencias que la persona mantiene en relación con el objeto actitudinal exige la realización previa de ciertos pasos: determinación de las creencias normativas, selección de las creencias salientes para cada persona, cálculo de la probabilidad y de la deseabilidad subjetivas de cada creencia, cálculo de los productos probabilidad x deseabilidad, suma ponderada de esos productos, expresando en éste último paso el grado de favorabilidad o desfavorabilidad, sobre el continuo -3 a +3.

Los anteceentes afectivos

No todas las actitudes surgen de la forma descrita y propuesta por Fishbein y Ajzen. Aceptar esto, sería como decir que las personas tienen un control racional de todos sus sentimientos y emociones, aunque sin duda existe en la experiencia cotidianas podemos encontrar múltiples ejemplos.

En los estudios sobre el condicionamiento de las actitudes, se distinguen en el ámbito de la psicología del aprendizaje dos tipos principales de condicionamiento, como a todos nos serán de sobra conocidos casi no tengo ni que recordarlos, son: el condicionamiento clásico de Pavlov, en el que un estímulo neutral o condicionado, que inicialmente no evoca respuesta específica, acaba por evocarla gracias a las asociaciones repetidas con otro estímulo incondicionado. El otro tipo de condicionamiento es el instrumental u operante, que es el fortalecimiento de aquellas respuestas que producen resultados positivos o que ayudan a evitar los negativos.

¿Pero por qué las actitudes que son producto del condicionamiento tienen un antecedente afectivo? Los psicólogos sociales se basan en primer lugar, en las teorías del condicionamiento que enfatizan el reforzamiento, y por otro lado dan por supuesto que el condicionamiento ocurre de manera automática.

Uno de los primeros con la utilización del condicionamiento clásico es el de Staats, Staats y Crawford. Sus estímulos neutrales eran palabras del lenguaje cotidiano, y como estímulo incondicionado usaron estímulos aversivos (ruidos fuertes). Tras la asociación repetida entre estos dos tipos de estímulos, las palabras neutras fueron evaluada por las persona mediante una escala de 7 puntos. Se midió también la activación fisiológica de los participantes a través de las respuestas psicogalvánica. Aparecieron tres resultados de interés, por un lado, los sujetos evaluaban las palabras neutras de manera más negativa que el grupo control, otro resultado fue que las palabras asociadas con el estímulo aversivo provocaban mayor activación fisiológica que las no asociadas, finalmente había una estrecha relación entre la intensidad con que se evaluaban las palabras y la intensidad de las respuestas psicogalvánicas.

Dos investigaciones posteriores, tras modificar ciertos aspectos del procedimiento matizaron estos resultados, demostrando que la evaluación negativa generada por el condicionamiento se extendía también a los sinónimos de las palabras utilizadas y que el efecto actitudinal tenía lugar incluso en casos en que el contexto y el experimentador eran diferentes de quienes llevaban a cabo la medición inicial y el proceso de condicionamiento. Cacioppo, Marshall-Goodel, Tasinary y Petty comprobaron que los efectos del condicionamiento son más fuertes con palabras sin sentido que con las del lenguaje cotidiano, lo cual da a entender que el condicionamiento ejerce mayor fuerza cuando se refiere a objetos de actitud poco conocidos o familiares para la persona.

Los estudios sobre condicionamiento instrumental también comparten un paradigma de investigación que consiste en reforzar de manera diferencial y sistemática ciertos enunciados actitudinales de una persona. El tipo de reforzamiento utilizado suele ser “social”, es decir conductas verbales o paraverbales que indican aprobación, simpatía y que son de carácter positivo. Dicho reforzamiento se hace contingente de la presentación por parte de la persona de ciertos enunciados seleccionados de antemano por el experimentador. Los enunciados emitidos por la persona que no coincidan con aquellos previamente seleccionados son reforzados negativamente o sencillamente ignorados. El resultado general de este tipo de investigaciones muestra que es posible modificar la emisión de enunciados actitudinales.

El proceso que media entre el reforzamiento y la modificación de la actitud ha sido objeto de un fuerte debate en psicología social. Varios autores han propuesto mecanismos diferentes al condicionamiento operante y han ofrecido explicaciones alternativas de los resultados anteriores, pero ninguna ha conseguido demostrar la existencia del proceso de condicionamiento.

El efecto de “mera exposición” de Zajonc, quiere decir sencillamente que un estímulo concreto es accesible a la percepción de la persona. Cuando la exposición de la persona al estímulo es repetida, se suele producir una “intensificación” de la actitud hacia el objeto, o lo que es lo mismo que la persona acaba desarrollando una actitud positiva hacia ese objeto que se le ha presentado en numerosas ocasiones.

Zajonc, realizó un experimento complejo utilizando 3 estímulos diferentes y los resultados fueron similares. Independientemente del objeto  presentado, la frecuencia de la exposición guarda relación estrecha con la evaluación del objeto en cuestión, de tal forma que las evaluaciones positivas se corresponden con frecuencias de exposición elevadas. Concluiremos con esto que la formulación inicial de Zajonc se confirma y que la mera exposición es “condición suficiente”, aunque no necesaria, para que se produzca la intensificación de la actitud.

A partir de aquí el epígrafe comenta varios experimentos dando una vuelta más de tuerca al asunto, lo puedes leer si te apetece ampliar, lo tienes en el último párrafo de la pg 138 y la 139

Los antecedentes conductuales

Existe abundante evidencia que demuestra que la conducta puede ser también una fuente de las actitudes. Quizá la más conocida la proporcionen las técnicas de adiestramiento de todo tipo, deportivas, religiosas, militares, incluso educativas. La idea básica de estas técnicas es que una repetición muy intensa de ciertas conductas acabará por implantar éstas en un repertorio conductual de los adiestrados sin que quepa resistencia alguna por parte de estos. Si el adiestramiento se culmina adecuadamente se consigue la creación de esas actitudes que la institución deportiva, religiosa, militar  que persigna. La evidencia empírica sistemática más citada durante mucho tiempo fue la denominada técnica de “lavado de cerebro”. 

ALGUNAS CARACTERÍSTICAS ESTRUCTURALES DE LAS ACTITUDES
La bipolaridad actitudinal

Ha sido tradicional en la investigación sobre actitudes suponer que cualquier actitud descansa sobre un continuo actitudinal unidimensional, de hecho las técnicas de medición de Thurstone o el Diferencial Semántico adoptan este supuesto como punto de partida. Sin embargo algunas actitudes como las del aborto o el uso de energía nuclear entre otras, no parecen ser unidimensionales, lo cual plantea un problema a la hora de conceptuarlizar y medir la actitud, poniendo en peligro la probabilidad de comprender su dinámica y funcionamiento.

Ahora bien, en el  supuesto de un continuo actitudinal se derivan diversas implicaciones, ya que tomando como ejemplo una tendencia política como el liberalismo-conservadurismo y teniendo en cuenta que ambas son opuestas, definirse en favor de una parece negar la otra. Kerlinger se pregunto ¿esto sucede en realidad? En el último párrafo de la pg. 140 y sig. tienes todo el planteamiento de este “fulano”. La conclusión general a la que llega Kerlinger es que las actitudes en que las personas tienen referentes criticales sólo o predominantemente positivos, no se pueden mantener la idea de unidimensionalidad y bipolaridad actitudinal, apunta 2 razones, una es que la persona talvez no está familiarizada con esos valores opuestos a los que mantiene, por lo que le resultan irrelevantes. Y la segunda es que, a modo de mecanismo defensivo de sus propias creencias y valores, niega relevancia a los valores opuestos a fin de proteger mejor los suyos propios.

La consistencia de las actitudes

Otra consecuencia de la complejidad interna de la actitud es su consistencia. La actitud se puede expresar de tres forma diferentes (cognitiva, afectiva y conductual), pero ¿en que medida esas tres formas funcionan a la vez?. Ya hemos visto antes que una creencia positiva hacia un objeto, debería ir acompañada de afectos también positivos, así como de conductas de aproximación al objeto, de aceptación y simpatía hacia él y lo contrario debería de ocurrir en las creencias negativas. Pero, y esto e lo lógico, no siempre ocurre así. Porque no todas las surgen de un conocimiento preciso, detallado y ponderado de dicho objeto. Por regla general la persona desarrolla, la mayor parte de las veces, actitudes con una fuerza y estabilidad que están basadas en la carga afectiva sobre el objeto.

Eagly y Chaiken señalan que los tipos de consistencia pueden ser múltiples en función de la existencia de los tres componentes actitudinales, pero solo nos centraremos aquí en la consistencia evalutivo-cognitiva. Este tipo de consistencia se da entre la evaluación global del objeto de actitudinal y la evaluación resultante del conjunto de sus creencias. recordemos que en la Teoría de la acción razonada de Fishbein y Ajzen se ha encontrado alta correlación en estas dos medias. Pero incluso en el caso más favorable para ambas medidas, queda cierto espacio para la inconsistencia, ya que recordemos que solo habría correlación perfecta cuando esta fuera igual a 1.(lo recuerdas de psicometría?)

Las fuentes de este tipo de inconsistencia pueden ser dos, por un lado la existencia de creencias que no armonizan con la evaluación global, es decir la actitud tiene un origen afectivo o conductual. en segundo lugar está la existencia de creencias sobre el objeto actitudinal que impiden que la actitud esté bien definida.

Las consecuencias de la consistencia evaluativo-cognitiva de la actitud tienen que ver fundamentalmente con su inestabilidad, por esta causa no cumplen con la función fundamental que es la de orientación de la persona en el mundo social. En dos estudios Chaiken y Yates explicaron porque esto es así, demostrando que las personas con actitudes consistentes manejan mejor la información contradictoria con su actitud.

La ambivalencia actitudinal

Puede darse tanto en el componente cognitivo de la actitud como en el afectivo. Cuando sucede en el componente cognitivo, las creencias sobre el objeto de la actitud son evaluativamente inconsistentes entre sí. Un ejemplo es el tabaco, muchos fumadores son consciente de los perjuicios que fumar causa en el organismo, pero a la vez creen que el tabaco hace que su vida cotidiana  resulte más agradable.

La ambivalencia afectiva se caracteriza por la existencia de sentimientos mixtos o encontrado en relación con el objeto de actitud, es el caso de la actitud hacia alguno líderes políticos, respetados y admirados, pero al mismo tiempo temidos. Por tanto la ambivalencia tiene lugar entre las creencias (cognitivas) o entre los afectos (afectiva). Las ambivalencia hace que las actitudes tiendan a ser inestables y afecta a la relación que mantienen con la conducta. En efecto, el contexto puede influir de manera muy llamativa en esas actitudes al hacer más alientes las características positivas en unos casos y las negativas en otros.

Funciones de las actitudes

La explicación funcional es aquella que ocurre porque tiene ciertos efectos adaptativos. Como señala Páez y colab. se supone que sirven para que las personas puedan orientarse mejor en su medio, para que puedan comportarse de una manera flexible. Pero con una lógica funcional, nos preguntamos ¿para qué sirven las actitudes?.

Pues veamos, en primer lugar tienen una función “evaluativa”, ten en cuenta que poseer una actitud hacia un objeto es más funcional que no poseer ninguna (Fazio), esto nos daría una orientación sobre la medida que hemos de tomas ante un objeto de actitud y así evitaremos futuros juicios y reflexiones continuos sobre el objeto. Fazio demostró que personas con actitudes más accesibles se dejan influir menos por los aspectos de la situación y atienden más a las características pertinentes del objeto.

Páez y colab hablas de dos funciones muy habituales: la instrumental y la expresiva de valores. La instrumental tiene lugar cuando la actitud sirve a la persona para alcanzar objetivo que le reporten beneficios tangibles o un ajuste a la situación, También se la denomina adaptativa o utilitaria, se caracteriza por basarse en el principio de utilidad medios-fines: la actitud se adquiere, mantiene o expresa porque a través de ella se consigue un objetivo útil para la persona.

Se cumple la función expresiva de valores cuando la actitud permite manifestar a la persona lo que realmente piensa y siente o quiere que los demás sepan acerca de ella.

Snyder y Miene introducen una nueva función: la separación, es el caso de aquellas actitudes que consisten en atribuir a un grupo dominado de estatus inferior, características negativas, en virtud de las cuales resulta posible despreciar y negar reconocimiento social a quienes pertenecen a ese grupo, e incluso justificar el eventual tratamiento injusto que se le dispensa.
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Una relación controvertida

La actitud tiene que estar forzosamente relacionada con la conducta. Recordemos que en el tema anterior ya comentamos que la actitud es un estado psicológico interno que orienta la acción hacia un objeto por medio de su evaluación, y no abundaremos más sobre este asunto. Pero todos los estudios sobre actitudes han trabajado desde el supuesto de que el conocimiento de la actitud de una persona seria para conocer el marco general de su actuación en relación con el objeto de actitud.

Dos son los grandes desarrollos de investigación: el “modelo MODE” y las teorías de la acción razonada y planificada.

Un análisis realista de la relación entre actitud y conducta

Para Fishbein y Ajzen, la clave está en cómo se miden actitud y conducta. Afirman que sólo se puede calcular una correlación entre actitud y conducta cuando ambas coinciden en los elementos que se seleccionan para su consideración. Inicialmente estos autores señalaron dos de estos elementos: el objetivo y la acción. Estos autores dicen que no parece lógico medir la actitud hacia un objeto, como es el uso de píldoras anticonceptivas en general, y pretender que sirva para pronosticar la conducta en relación con un objeto diferente como es la acción de tomar píldoras anticonceptivas en un determinado periodo de tiempo. Y parece que ésta ha sido la práctica más generalizada en muchos autores, Fishbein y Ajzen revisaron 109 estudios que presentaban 142 correlaciones entre actitud y conducta, y encontraron que en todos los estudios que  respetaban la correspondencia de elementos en sus mediciones de actitud y conducta, ninguna correlación era inferior a 0.40.

Entonces  Fishbein y Ajzen  amplían la noción de correspondencia y formulan el “principio de compatibilidad” entre las mediciones de actitud y conducta. En concreto cuando lo que se intenta pronosticar es una conducta a partir de una actitud, son 4 los elementos que interesan o suelen interesar: la conducta, el objeto hacia el que se dirige la conducta, la situación en la que se va a realizar la conducta y el momento temporal en el que se va a realizar la conducta.

El principio de compatibilidad consiste en llamar la atención sobre un hecho que resulta crucial para comprender la relación que existe entre actitud y conducta, pero que se tiende a pasar por alto. El hecho es que cualquier conducta admite hasta 5 niveles de especificidad situacional. Por lo tanto resulta necesario tener en cuenta el nivel al que queremos pronosticar la conducta para medir la actitud en ese mismo nivel. Cuadro 12.2 en la pg. 147.

Una investigación de Davidson y Jaccard proporciona una prueba de la validez del principio de compatibilidad (pg. 147) los resultados muestran lo que afirma el principio de compatibilidad, que la relación actitud-conducta es elevada cuando ambas se miden al mismo nivel de especificidad.

El modelo “mode”

Aquellos objetos de la actitud con los que se tiene una experiencia directa, no mediatizada, dan lugar a actitudes más accesibles. En términos de Fazio hay una mayor fuerza de la asociación entre el objeto y su evaluación. La accesibilidad actitudinal hace que estén presentes una serie de ventaja:

 que las actitudes sean más estables, 

 consiguen que sean más resistentes a los ataques y críticas,

 explica que la persona las mantenga con mayor confianza, 

 es la razón de que se activen con mayor rapidez y facilidad en presencia del objeto actitudinal

 de que ejerzan mayor influencia sobre la conducta sin necesidad de que la persona realice largas deliberaciones.

Schuette y Fazio contrastan el modelo “MODE”, que postula que la influencia de las actitudes sobre la conducta se ejerce de dos modos fundamentales, con la ayuda de una serie de experimentos. Primero se basa en un procesamiento espontáneo. Tiene lugar cuando se produce la activación automática de la actitud. Exige que la actitud sea de elevada accesibilidad. así una vez activada en presencia del objeto, actuará como un filtro y guiará todo el procesamiento posterior de la información relevante para el objeto, así la actitud dirige de forma inmediata la interpretación del objeto. Esto es por lo que muchos estudios han demostrado que las actitudes muy accesible ejercen mayor impacto en la conducta, sin necesidad de que la persona sea consciente de la activación de la actitud.

Otro modo en que las actitudes guían la conducta es un proceso deliberativo largo en duración, que estriba en un análisis cuidados de la información disponible (se expondrá en el apartado siguiente). El modelo “MODE” postula que el predominio del modo espontáneo sobre el deliberativo o la inversa dependen de dos factores: la motivación y la oportunidad, ambos determinan el papel que desempeñan los procesos actitudinales en la dirección de la conducta. De hecho MO.DE. significa motivación y oportunidad como factores determinantes.

De lo anteriormente expuesto hay un ejemplo en el último párrafo de la pg 148 y la conclusión clara a la que llegaron Schuette y Fazio fue que solo las personas con alta accesibilidad y baja motivación mostraron una relación entre actitud y conducta. Las personas con alta accesibilidad, pero con alta motivación o alto temor a cometer errores, se embarcaron en procesos deliberativos acerca de la conducta y no se dejaron guiar por su actitud en igual medida que las personas que carecían de tal motivación y no sentían temor a cometer errores. El temor a cometer errores lleva a las personas a considerar con detenimiento varios aspectos de la conducta a realizar, y esto es lo que impide la influencia del procesamiento espontáneo del que dependen que se pongan en marcha las actitudes accesibles.

La teoría de la acción razonada y  los desarrollos posteriores

Propuesta por Fishbein y Ajzen, consta de dos partes principales, la primera expuesta en el tema anterior, la segunda parte recoge la relación entre actitud y conducta, y representa el modo deliberativo del modelo MODE expuesto arriba.

Fishbein y Ajzen creen que las personas mantiene creencias conductuales que incluyen dos tipos de información. Por una parte, la “probabilidad subjetiva” de que la realización de cierta conducta dará lugar a una determinada consecuencia. Por otra la “deseabilidad subjetiva” de esa consecuencia prevista. Si se obtiene un producto. El producto de ambas orienta a la persona hacia el intento de realizar la conducta en cuestión.

Pero la actitud no es lo único que pesa en la realización de la conducta, también lo hace la “norma social subjetiva” que resume la presión social que recibe la persona de su contexto social más próximo. Esta norma descansa sobre dos pilares fundamentales: “creencias normativas” de la persona, las cuales expresan la probabilidad de que la conducta a realizar resulte o no aceptable para las personas cuya opinión cuenta mucho y debe ser considerada. Y el otro pilar es la “motivación para acomodarse”, esto indica la disposición de la persona a seguir esas opiniones.

Por tanto la intención de la persona de realizar una conducta es la suma de la actitud más (+) la norma social subjetiva, por tanto la intención será un predictor más exacto de la conducta que la actitud o la norma social subjetiva por separado.

La teoría de la acción razonada se ha enriquecido con dos aportaciones:

 La teoría de la acción planificada que postula que la intención para realizar una conducta depende de la actitud hacia la conducta, de la norma subjetiva relativa a la conducta y del control conductual percibido. La intención será, en esta nueva teoría, la suma de la actitud más (+) la norma subjetiva más (+) el control percibido.

Existe evidencia empírica que muestra que incorporar el control percibido mejora el pronóstico de la intención.

 las intenciones de implementación o puesta en práctica que han sido introducidas por Gollwitzer, que defiende que la adicción o suma de las intenciones de implementación a la teoría de la acción planificada incrementará su capacidad predictiva. Ello ocurrirá sobre todo cuando la acción a realizar implica una continuidad a lo largo del tiempo, como por ejem. aprender a tocar el piano. A las intenciones correspondientes a estas acciones duraderas cando se las pospone, las denominan estos autores intenciones crónicas.

Una revisión reciente de la relación entre actitud y conducta

Puedes leerlo en la pg 150 unas 12 líneas aproximadamente.
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INTRODUCCIÓN

Una de las formas más importantes y difundidas de cambiar las actitudes es a través de la comunicación. Nuestra vida transcurre inmersa en un mar de mensajes, recomendaciones. peticiones, órdenes. súplicas, etc. por parte de nuestros amigos, familiares, compañeros, medios de comunicación. políticos, gobernantes v otras instituciones, quienes pretenden que realicemos determinadas conductas y abandonemos la práctica de otras. La principal forma que los fabricantes tienen de dar a conocer sus productos, las autoridades sanitarias de evitar conductas altamente peligrosas para la salud y los políticos de recabar el voto de los ciudadanos es mediante la transmisión de mensajes persuasivos.

ENFOQUES TEÓRICOS EN EL ESTUDIO DE LA PERSUASIÓN

El grupo de investigación de la Universidad de Yale

La investigación desarrollada en la Universidad de Yale por Cárl I. Hovland y otros psicólogos sociales se convirtió en el primer abordaje sistemático de los mensajes persuasivos. Según este enfoque, para que un mensaje persuasivo cambie la actitud y la conducta tiene que cambiar previamente los pensamientos o creencias del receptor del mensaje. Los teóricos de Yale consideraban que este cambio en las creencias se produciría siempre que el receptor recibiera unas creencias distintas a las suyas y además éstas fueran acompañadas de incentivos. Los receptores pensarán sobre los mensajes. y si los entienden y los encuentran aceptables o interesantes, los aceptarán: si no, los rechazarán.  

Así, el proceso de persuasión es concebido como un conjunto de etapas. en las cuales hay una serie de elementos clave. La eficacia de un mensaje persuasivo depende fundamentalmente del efecto que produzcan en el receptor cuatro elementos clave:

 la fuente (emisor del mensaje: su experiencia sinceridad, atractivo. semejanza con el receptor, poder. etc.),

 el contenido del mensaje (calidad de los argumentos, incentivos que promete, organización. claridad, si pone el énfasis en los aspectos racionales o emocionales, etc.), 

 el canal comunicativo (por ejemplo, visual o auditivo, directo o indirecto), y 

 el contexto (relajado o serio, agradable o desagradable, distracciones,)

Los efectos de ésos cuatro elementos están mediatizados por ciertas características de los receptores, como su susceptibilidad ante la persuasión, edad, nivel educativo, creencias previas, autoestima, etc.

Los efectos psicológicos que los mensajes pueden producir en el receptor son cuatro: atención. comprensión, aceptación y retención. Y todos ellos son necesarios para que el mensaje persuasivo sea efectivo.

 la atención, reconoce el hecho de que no todos los mensajes que se emiten con la intención de persuadir llegan a los receptores. Pero no basta con recibir el mensaje para que éste surta efecto.

 comprensión, mensajes demasiado complejos o ambiguos pueden perderse sin influir sobre los receptores, o lo que es peor, influyendo en un sentido contrario al deseado por el emisor.  

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

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

La teoría de la respuesta cognitiva

Según la teoría de la respuesta cognitiva, siempre que un receptor recibe un mensaje persuasivo, compara lo que la fuente dice con sus conocimientos. sentimientos y actitudes previas respecto al tema en cuestión generando. de está manera. unas respuestas cognitivas.

Estos mensajes autogenerados, son los que determinan el resultado final del mensaje persuasivo. Si los pensamientos van en la dirección indicada por el mensaje. la persuasión tendrá lugar: en cambio si van en dirección opuesta, no habrá persuasión, o incluso puede darse un efecto boomerang. 

Para la teoría de la respuesta cognitiva lo fundamental es determinar qué factores. y de qué manera. influyen solare la cantidad de argumentos que el receptor genera, a favor o en contra, de la posición mantenida en el mensaje. La cantidad de argumentos generados dependa por ejemplo, de la distracción (que disminuye el número de argumentos generados). así como de la implicación personal del receptor en el tema (que aumenta el número de argumentos generados).

La manera en que estos factores influyen sobra el resultado del mensaje depende de la cantidad de argumentos generados, y del tipo de estos argumentos. Así. si los argumentos son a favor del mensaje. la distracción tiene un efecto negativo y la persuasión es menor; en cambio, si los argumentos son en contra del mensaje, la distracción. al hacer que el receptor construya menos argumentos, produce un mayor impacto en la dirección indicada por la fuente.  

El modelo heurístico

Los modelos anteriores presuponen que para que un mensaje sea eficaz, el perceptor tiene que implicarse de una manera activa en el procesamiento cognitivo del mensaje. Tiene que atenderlo, entenderlo, comprender las consecuencias, relacionarlo con sus conocimientos ...etc. Sin embargo todos somos persuadidos sin que apenas nos demos cuenta, y por supuesto, sin haber escudriñado el contenido del mensaje. ¿Quién no se ha sorprendido pidiendo un producto de determinada marca, que nunca antes había comprado, sin saber muy bien por qué lo hacía?

En muchas ocasiones somos persuadidos porque seguimos determinadas reglas heurísticas de decisión. La persuasión no es  mas que el fruto de alguna señal o característica superficial del mensaje (por ejemplo, la longitud o el número de argumentos que se da) de la fuente que lo emite (su atractivo o experiencia) o de las reacciones de otras personas que reciben el mismo mensaje.  

Algunos de los heurísticos utilizados con mayor frecuencia se basan en la experiencia de la fuente en la semejanza, en el consenso, o en el número y longitud de los argumentos. Pero también existen otros muchos heurísticos, aplicables quizás en situaciones más específicas: «las estadísticas no mienten», «las personas que me caen bien suelen tener opiniones muy interesantes», «los ricos y famosos saben disfrutar de la vida», y similares.  Así las cosas, es más probable que las reglas heurísticas sean utilizadas en las siguientes situaciones:

-baja motivación (es más probable que el atractivo de la fuente guíe nuestra decisión de beber una determinada marca de cerveza y no nuestra decisión de comprarnos un automóvil),

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

-alta prominencia de la regla heurística: el heurístico «los datos no mienten» es más aplicable en una discusión científica que en la valoración de una película

-los elementos externos al propio mensaje son muy llamativos: por ejemplo, cuando se trata de una fuente muy atractiva .  

El modelo de la probabilidad de elaboración

Petty y Cacioppo han elaborado un modelo que permite integrar los enfoques comentados anteriormente. El modelo de la probabilidad de elaboración se centra en los procesos responsables del cambio de actitud cuando se recibe un mensaje así como en la fuerza de las actitudes que resultan de tales procesos.

Conceptos fundamentales

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

-ruta central, se da cuando el receptor intenta realizar una evaluación crítica del mensaje, analiza detenidamente los argumentos presentados, evalúa las posibles consecuencias que de ellos se derivan y los pone en relación con sus conocimientos precios sobre el tema, (elaborar de forma sistemática una serie de pensamientos en torno al mensaje). 

-ruta periférica, ocurre cuando la gente no tiene la motivación o la capacidad de realizar un proceso tan laborioso de evaluación del mensaje. El procesamiento periférico describe el cambio tic actitud que ocurre sin necesidad de mucho pensamiento en torno al contenido del mensaje. En este caso las actitudes se ven más afectadas por elementos externos al mensaje, como el atractivo de la fuente o las recompensas asociadas con una particular posición actitudinal. (este camino coincide con el procesamiento de la respuesta cognitiva) .  

El cambio de actitud que se produce a través de la ruta o camino central será mas duradero, servirá para predecir mejor la conducta y será más resistente a la persuasión contraria que el cambio de actitud producido a través de la ruta periférica.

Estas dos estrategias mencionadas constituyen los dos extremos de un continuo: el de probabilidad de elaboración, entiéndase cuando el receptor se implique en pensamientos relevantes al objeto de actitud. Cuando la probabilidad de elaboración es muy elevada, el receptor está utilizando la ruta central; cuando es muy baja utiliza la ruta periférica. No olvidemos que hay persuasión en ambos casos.

Se han encontrado diferentes mecanismo periféricos, que implican poco esfuerzo, y que producen cambio de actitud sin que haya procesamiento de los méritos de la información, como el condicionamiento clásico, la identificación con la fuente que emite el mensaje, o los efectos de mera exposición. 

Determinantes de la probabilidad de elaboración

La probabilidad de elaboración depende de dos factores: una es la motivación, que implica querer realizar el esfuerzo mental que supone pensar sobre el mensaje, y el otro es la capacidad, o lo que es lo mismo, tener la habilidad y la posibilidad de realizar esos pensamientos. Entre las variables de tipo motivacional que más se han estudiado está la implicación del receptor, o relevancia e importancia personal del tema del mensaje. Imaginate en el último curso de tú carrera y recibes un mensaje cuya fuente es un portavoz del Ministerio que defiende la necesidad de implantar un examen a nivel nacional, obligatorio para obtener el titulo, y además que esta norma se implantará el próximo curso y tú tienes el “honor” de pertenecer a la primera promoción de la implantación de esta norma. Las personas diferimos en nuestra motivación para pensar sobre los mensajes persuasivos, en función de la necesidad de cognición que cada uno tenga: las personas que disfrutan pensando, tienden a utilizar la vía central más que la periférica.

Algunos de los factores que más influyen en la capacidad del receptor para implicarse en la elaboración de respuestas cognitivas son dos: la distracción, cuando esta es mayor, la probabilidad de elaboración es menor y la otra capacidad para implicarse en la probabilidad de elaboración de respuestas es el conocimiento previo, cuanto mayor sea éste, mayor será la capacidad para generar pensamientos relevantes al tema. Se ha encontrado  también que influye en la capacidad de la persona para procesar los argumentos la repetición del mensaje, la rapidez de presentación, el incremento de activación fisiológica de los receptores mediante la realización de ejercicio físico, y diversos factores que dificultan la comprensión del mensaje.

Según el modelo de probabilidad de elaboración, las variables consideradas en la persuasión pueden influir en los juicios de cuatro maneras:

 como argumentos apropiados para dilucidar los méritos de un objeto o posición

 sesgando el procesamiento de la información relevante para la actitud

 sirviendo como una señal periférica

 influyendo en la motivación y capacidad para pensar cuidadosamente

ELEMENTOS CLAVE EN EL PROCESO PERSUASIVO

La fuente persuasiva

Las personas diferimos en nuestra capacidad de influir sobre los demás. Pero, ¿qué es lo que hace que una fuente persuasiva tenga una mayor capacidad de persuasión que otra? Dos características que se han encontrado asociadas a las fuentes con mayor poder persuasivo: credibilidad y atractivo.

Credibilidad de la fuente

Hovland y sus colaboradores sugirieron que cuanto más creíble fuera una fuente, mayor sería su efecto en el cambio de actitud. En un estudio ya clásico (Hovland y Weiss 1951), los participantes recibieron cuatro comunicaciones referentes a la posibilidad de construir submarinos atómicos, los efectos de la televisión sobre la industria cinematográfica, la escasez de acero y la venta de medicamentos antihistamínicos sin receta médica. Cada una de estas comunicaciones fue atribuida a una fuente de alta o de baja credibilidad.

Se diagnosticaron las actitudes hacia cada uno de los temas antes y después de que los sujetos leyeran los mensajes persuasivos, y los resultados fueron bastante claros: aquellos individuos expuestos a una fuente de alta credibilidad cambiaron más sus actitudes, en el sentido indicado por la fuente, que aquellos otros expuestos a los mismos argumentos pero procedentes de la fuente de baja credibilidad.  

1.-Competencia y sinceridad, ¿qué es lo que hace a una fuente creíble? Los resultados de las investigaciones han mostrado que la credibilidad de una fuente depende de dos dimensiones básicas: su competencia y su sinceridad.  

La dimensión de competencia se refiere a si el perceptor considera que la fuente tiene experiencia y está informada o cualificada sobre lo que dice: en definitiva, si está en situación de conocer la verdad o de saber lo que es correcto. La competencia con que una fuente es percibida depende de las siguientes características:

 Educación. ocupación y experiencia. Como el fisiólogo que habla de las horas de sueno o el médico que habla de problemas de salud.  

  Fluidez en la transmisión del mensaje. Cuando se trata de mensajes verbales, a medida que aumenta la presencia en el mensaje de repeticiones, pausas vocalizadas. dificultades de articulación y otros indicios de falta de fluidez, disminuye la competencia con que la fuente es percibida.  

  La cita de fuentes que gozan de cierta autoridad o prestigio incrementa la competencia con que es percibido el emisor, aunque este efecto no suele ser muy grande y a veces se limita sólo a las fuentes que inicialmente tienen baja credibilidad.  

  La posición defendida por el emisor. Cuando el mensaje emitido por la fuente viola claramente las expectativas que el receptor tiene, entonces se incrementa la competencia con que el emisor es percibido y, en consecuencia, su credibilidad.  

Es conveniente tener presente que el efecto positivo de la competencia puede ser destruido por otros factores. Wu y Shaffer, por ejemplo. mostraron cómo al tener experiencia directa con el objeto de actitud, los sujetos apenas prestaban atención al hecho de que el mensaje procediera de una fuente competente o incompetente.  

Pero además de que una fuente parezca lo suficientemente experta como para conocer la verdad, debe parecer también lo suficientemente sincera u honrada como para querer revelarla.  

La sinceridad de una fuente depende, entre otros factores, de la ausencia de afán de lucro, de su falta de intención persuasora. del atractivo que ejerce sobre el receptor, de que hable en contra de las preferencias de la audiencia y de que lo haga sin saber que está siendo observada. Las fuentes son percibidas especialmente como sinceras cuando hablan en contra de su propio interés.

2.-Efectos de la credibilidad. No necesariamente cuando aumenta la credibilidad de una fuente aumenta su capacidad de influencia. Cuanto más importante es el asunto para el receptor, menos importante son las competencias y la sinceridad con que la fuente es percibida, esto se puede explicar por el modelo de la probabilidad de la elaboración: cuando el tema es de poca relevancia personal, el receptor opta más bien por la ruta periférica.

La importancia del efecto que la credibilidad tiene sobre la persuasión depende de cuándo el receptor conozca quién es el emisor y su grado de credibilidad. En muchas ocasiones, este conocimiento ya existe cuando se recibe el mensaje, y en ese caso el efecto de la credibilidad es importante., este efecto desaparece cuando el receptor conoce quién es la fuente después de haber recibido el mensaje.

Atractivo de la fuente

Las fuentes más atractivas a los ojos del receptor poseen un mayor poder persuasivo. Esto puede deberse:

 a una fuente atractiva puede determinar que se le preste atención al mensaje, mientras que otra menos atractiva quizás no evite que pase desapercibido.

 el atractivo de la fuente puede influir en la fase de aceptación, pues el receptor. a través del proceso de identificación, puede querer desear, pensar o actuar de la misma manera que lo hace la fuente.

 el atractivo puede incrementar la credibilidad de la fuente.

 las fuentes atractivas pueden tener una serie de características que las hagan realmente más eficaces en la persuasión.

Chaiken solicitó a un grupo de estudiantes que intentara persuadir a otros para que accedieran a hacer un favor, y encontró que las fuentes físicamente más atractivas eran más eficaces que las menos atractivas. La razón de esta diferencia estaba en que las fuentes más atractivas tenían también mayores habilidades comunicativas, un autoconcepto más positivo y, en general, mayores capacidades.  

Sin embargo, esta regla general presenta importantes matices, O'Keefe. hay situaciones en las que el impacto persuasivo es mayor cuando procede de fuentes poco atractivas. Algunas de estas situaciones son las especificadas en el paradigma de la complacencia inducida, como cuando las personas se ven persuadidas para hacer libremente algo desagradable o molesto,  o cuando recibimos elogios por parte de extraños. En ocasiones estos elogios son más valorados que los procedentes de amigos, pues pueden ser interpretados como más objetivos. 

Otro matiz importante es que los efectos del atractivo de la fuente parecen ser más débiles que los efectos de su credibilidad, de manera que cuando ambos efectos están en conflicto, los efectos de atractivo pueden ser superados por los de la credibilidad. Así, una fuente con alta credibilidad pero bajo atractivo es más efectiva que otra con alto atractivo pero baja credibilidad. 

Por último. hay que señalar que el atractivo de la fuente es básicamente una señal periférica, de manera que su importancia depende en gran medida del canal o medio de comunicación.

Otras características de la fuente

Hay otros factores influyen de manera más indirecta:  

1.-el poder de la fuente, designa la capacidad de la fuente para controlar los resultados que el receptor puede obtener, o lo que es lo mismo, para administrar recompensas y castigos. El poder de una fuente depende de tres factores que han de darse necesariamente para que una fuente sea “poderosa”:

  de que los receptores crean que la fuente tiene claramente control sobre las recompensas y castigos,

  de que consideren que la fuente utilizará dicho poder para que la audiencia se conforme a su mensaje. y 

  de que prevean que la fuente se enterará de su conformidad o disconformidad 

2.-la semejanza entre la fuente y el receptor. Los efectos de esta característica dependen sin embargo. de cómo se considere la semejanza (de actitudes, de personalidad, procedencia. etc.). La semejanza actitudinal produce en general una mayor atracción hacia la fuente y el que esto se traduzca en una mayor eficacia depende de una serie de factores que acabamos de considerar. Un tipo muy importante de semejanza deriva de la pertenencia a un mismo grupo o categoría social. En líneas generales, se puede decir que aquellas fuentes que comparten una misma identidad social con el receptor son más influyentes. La semejanza también puede influir en que la fuente sea percibida como más competente, pero siempre que la dimensión competencia y semejanza coincidan.

El mensaje

mensajes racionales o emotivos

1.-Racionales; en los cuales se presenta evidencia en apoyo de la veracidad de una proposición dada. Este es el típico de la retórica clásica y de los grandes oradores parlamentarios. aunque también es cierto que la mayoría de nosotros confiamos en la fuerza de  los argumentos lógicos y con frecuencia nos esforzamos en que nuestros mensajes parezcan razonables y coherentes   

 2.-Emotivos; denominados apelaciones al miedo, en los cuales se indica las consecuencias deseables o indeseables que pueden derivarse del mensaje y de su aceptación. Pero con frecuencia, utilizamos mensajes cargados de emotividad. Desde los tiempos más remotos. predicadores, políticos, comerciantes padres, maestros y demás personas interesadas en persuadir a los demás han parecido tener gran confianza en el uso de amenazas, o en el ofrecimiento de recompensas, como herramientas útiles para sus propósitos.

Las primeras investigaciones realizadas sobre este asunto, o no encontraron diferencias en el grado de efectividad de estos dos tipos de mensajes o mostraron una mayor eficacia de los mensajes emocionales. La investigación más actual sugiere que la superior eficacia de uno u otro tipo de mensaje depende de en qué se base la actitud que se quiere cambiar, si en aspectos cognitivos o afectivos. No obstante no existe acuerdo sobre la relación entre la base de la actitud y el tipo de mensaje. Edwards concluye que el ajuste entre la base de la actitud y el tipo de mensaje es lo mejor: para cambiar actitudes basadas en el afecto son más eficaces los mensajes emotivos; para cambiar las basadas en cogniciones son más eficaces los mensajes racionales. Sin embargo Millar y Millar concluyen todo lo contrario: que el desajuste entre la base de la actitud y el tipo de mensaje es lo mejor: para cambiar una actitud basada en el afecto serían mejores los mensajes racionales y viceversa.

Mensajes basados en el miedo y la amenaa

La posición más extendida durante muchos años fue que los mensajes emotivos la mayor eficacia eran los le magnitud intermedia. McGuire propuso la existencia de una relación en forma de U invertida entre la intensidad emotiva del mensaje y el cambio de actitud, de manera que mensajes muy pocos intensos o demasiado intensos son los menos eficaces. Los primeros porque no producen el suficiente temor en la audiencia, y los segundos porque pueden provocar cierta evitación defensiva por parte de los receptores.

Sin embargo, la posición más admitida en la actualidad es que conforme aumenta la intensidad del miedo suscitado en el receptor, aumenta la eficacia del mensaje persuasivo. Aunque lo parezca. esta postura no es totalmente contradictoria con la hipótesis de la relación curvilínea. porque lo que mantiene es que la eficacia depende del grado de miedo suscitado en el receptor. Los mensajes que suscitan miedo son más efectivos cuando se dan las siguientes condiciones:

  el mensaje proporciona sólidos argumentos sobre la posibilidad de que el receptor sufra de forma extrema alguna consecuencia negativa.

  los argumentos explican que estas consecuencias negativas son muy probables de obtener si no se adoptan las recomendaciones sugeridas, 

  el mensaje asegura que la adopción de sus recomendaciones evitará. con seguridad, las consecuencias negativas.

Existe además una característica del receptor, la autoeficacia, que mediatiza la influencia de los mensajes emotivos. La autoeficacia es el grado en el que la persona cree que podrá adoptar de forma eficaz la acción recomendada . Por ejemplo, una persona puede tener mucho miedo a los peligros que le acarrea su conducta de fumador, pero al considerarse totalmente incapaz de abandonar el vicio, persiste en su conducta.  

La importancia que hemos otorgado al tratamiento de los mensajes emotivos negativos no debe, sin embargo, hacernos olvidar que en muchas áreas, por ejemplo en publicidad. los mensajes positivos superan con creces a los negativos. Estos mensajes continuamente intentan suscitar en nosotros afecto, confort amor, excitación, simpatía, orgullo y otras emociones positivas. A diferencia de los complejos efectos que producen las apelaciones al miedo, los mensajes positivos funcionan de forma bastante simple: incrementan directamente tanto la probabilidad de que el receptor dé la respuesta deseada, cuando se encuentre en una situación parecida. como la probabilidad de que permanezca en esa situación .  

Mensajes unilaterales y bilaterales

Unilaterales; consisten en expresar sólo las ventajas y aspectos positivos de la propia posición. Existe alguna ventaja a favor de los mensajes unilaterales cuando se trata de audiencias poco instruidas y de receptores que están inicialmente a favor del contenido del mensaje.

Bilaternies; en estos se incluyen además los aspectos débiles o negativos de la posición defendida (intentando justificarlos. minimizarlos o rebatirlos), o los aspectos positivos de las posiciones alternativas (minimizándolos o refutándolos). Estos parecen ser más efectivos que los unilaterales, y esta eficacia es aún mayor cuando la audiencia está familiarizada con el tema del mensaje. Su eficacia depende de que las desventajas presentadas y refutadas sean relevantes para los receptores.  

Calidad y cantidad de los argumentos

Pero ¿Qué hace a un argumento persuasivo?. Petty y Wegner han sugerido que aquellos argumentos que hacen referencia a consecuencias que son probables y deseables resultan más convincentes que aquellos otros referidos a consecuencias menos probables o deseables. Una manera de convencer a una persona de que una consecuencia tiene probabilidades de ocurrir es suministrándole una explicación causal.

Desde las teorías funcionales de las actitudes también se ha sugerido que los argumento que se correspondan con la visión del mundo que tienen los aspectos serán más influyentes que aquellos que no coinciden.

en lo que se refiere a la cantidad de argumentos presentados, formulaciones más actuales han mostrado que el efecto del incremento del número de argumentos depende tanto de la ruta que siga el receptor como de la calidad de los argumentos. Así cuando la probabilidad de elaboración es baja, aumentar el número de argumentos o hacerlos más largos incrementa la eficacia de la persuasión independientemente de su calidad. Sin embargo  cuando la probabilidad de elaboración es alta, aumentar los argumentos buenos incrementa la persuasión, pero añadir argumentos débiles o malos reduce la eficacia persuasiva.

Información estadística o basada en ejemplos

Las personas tendemos a conceder una importancia extraordinaria a la información que, por basarse en ejemplos, es más llamativa y a la infrautilización de aquella otra que se basa en estadísticas o datos. El impacto de la información basada en ejemplos, que describe de forma viva y detallada un acontecimiento es bastante mayor que el de la información basada en porcentajes. promedios y demás estadísticos. Así. por ejemplo, el impacto de conocer que una sola persona había contraído el sida (Magic Johnson) fue mayor que anos de campañas en las que se indicaba que miles de norteamericanos (niños v adultos. homosexuales y heterosexuales. hombres y mujeres) estaban infectados por el virus.  

Conclusión explícita o implícita.

Una primera cuestión que se han planteado los investigadores es si es más eficaz que una fuente persuasiva extraiga la conclusión de su mensaje de forma explícita y clara o si, por el contrario, sería mejor dejarla implícita. para que sea el propio receptor quien la extraiga.

Hovland y sus colaboradores pensaban que la exposición clara de la conclusión incrementaría la comprensión y la retención del mensaje, pero que si los receptores podían extraer por ellos mismos la conclusión, entonces se verían incrementados los procesos de retención y aceptación. Las investigaciones empíricas han mostrado que es más eficaz dejar que sean los propios receptores quienes extraigan sus conclusiones siempre y cuando estos estén lo suficientemente motivados y que el mensaje sea lo suficientemente comprensible.

En el caso de audiencias poco interesadas o motivadas por el tema de la comunicación, o de mensajes muy complejos y difíciles, dejar la conclusión implícita puede ser perjudicial para la eficacia persuasiva. Podemos decir. por tanto, que en general el emisor tiene poco que ganar y mucho que perder si deja implícitas las conclusiones de su mensaje (O'Keefe, 1990).  

Efectos de orden

Los numerosos estudios realizados sobre el tema sugieren que si los dos mensajes se presentan seguidos y existe un lapsus de tiempo entre la recepción del segundo mensaje y la medición de la actitud, entonces se dará un efecto primacía  (mayor influencia de lo que va primero en el mensaje). Si existe un lapsus de tiempo entre los dos mensajes y la actitud se mide inmediatamente después de recibir el segundo, entonces se dará el efecto recencia (mayor influencia de lo último).

El receptor

El modelo de McGuire (1968)

Ante mensajes idénticos en lo que respecta a la fuente y al contenido. "son unas personas más fáciles de persuadir que otras'? La respuesta es afirmativa. aunque tiene sus matices, que ahora veremos. Las primeras investigaciones realizadas se centraron en determinadas variables singulares, como la inteligencia, la autoestima, el género y la necesidad de aprobación social, Hovland y cols. estudiaron los efectos de determinadas películas sobre la moral de los soldados durante la Segunda Guerra Mundial y encontraron que a mayor nivel de escolarización, mayor impacto persuasivo. Sin embargo, los estudios posteriores dibujaron una imagen mucho menos sencilla. Por ejemplo, un resultado inicial de que las personas de menor autoestima eran más fáciles de influir se ha visto seguido por resultados que muestran exactamente lo contrario, por otros que indican que las personas más fáciles de persuadir son quienes tienen niveles de autoestima moderados y por otros que muestran que son las personas de alta y baja autoestima las más inlluenciables. 

McGuire propuso un modelo sobre la relación entre características del receptor y susceptibilidad de persuasión, según McGuire, el cambio de actitud viene determinado fundamentalmente por dos procesos: 

  la recepción del mensaje; incluye atención, comprensión y retención 

  la aceptación. Las características del receptor; inteligencia, autoestima; a veces tienen efectos contrarios sobre cada uno de estos dos componentes.

Eagly y Warren encontraron apoyo para el modelo de McGuire en el caso de la inteligencia. Según sus resultados, la inteligencia de los receptores influye en la aceptación de mensajes complejos, en los cuales la compresión es más importante que la aceptación, pero no lo hace en la aceptación de mensajes simples, donde lo importante es propiamente la aceptación. Se supone que en este último caso la comprensión está al alcance de todos.  Un trabajo reciente indica que el aumento de la inteligencia aparece asociado a la disminución de la persuasión, lo cual sugerí que los mensajes contraactitudinales utilizados en la mayoría de los experimentos son recibidos y entendidos por todos los receptores, pero son los más inteligentes los que pueden rebatirlos mejor cuando hay alta probabilidad de elaboración.

La autoestima. está relacionada positivamente con la recepción y negativamente con la aceptación. Las personas con baja autoestima tienen menos confianza en sí mismos y se ven con menos capacidades, lo que les hace mas dependientes de la opinión de los demás, pero a la vez parecen tener un menor interés por el mundo que las rodea y de ahí que la probabilidad de recepción del mensaje sea también menor. 

El modelo de McGuire no permite una interpretación adecuada de toda la evidencia que se ha encontrado cuando se han estudiado los efectos que sobre la persuasión tienen la autoestima, la inteligencia y otras características del receptor. 

Grado de implicación del receptor

¿Como influye el grado de implicación, o la relevancia que el tema tiene para el receptor. en el resultado del proceso persuasivo'? Esta influencia parece depender de cuál sea la ruta que predomine, central o periférica. en el proceso persuasivo. El modelo de la probabilidad de elaboración predice que los argumentos sólidos y de alta calidad atentarán más a los sujetos que están más implicados: en cambio, la credibilidad de una fuente (una señal periférica) producirá un mayor cambio da actitud en quienes se sientan poco implicados. Petty. Cacioppo y Goldman expusieron a universitarios a un mensaje contrario a sus actitudes: la necesidad de instaurar un examen general al finalizar la carrera. La comunicación adoptó dos formas (una contenía argumentos sólidos y otra débiles) y fue adjudicada a una fuente con gran experiencia o a una fuente de poca experiencia (un curso de bachillerato). Además, a unos sujetos se les dijo que la medida sería instaurada el próximo año v que. por tanto, les afectaría a ellos mismos (alta implicación), mientras que a otros se les dijo que dicha medida no sería puesta en vigor hasta dentro de diez anos (baja implicación). Tal y como se predecía. los individuos altamente implicados se vieron más influidos por los argumentos sólidos que los débilmente implicados: en cambios la experiencia de la fuente influyó más en la audiencia poco implicada. 

Discrepancia entre la posición defendida en el mensaje y la posición del receptor

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

 las personas tendemos a buscar y a recibir mensajes que concuerden con nuestras creencias y actitudes y evitamos exponernos a mensajes que las contradigan (exposición selectiva). Este es un factor que puede explicar por qué, a pesar de la enorme cantidad de información que recibimos, las personas cambiamos poco nuestras actitudes. También prestamos atención a mensajes moderadamente discrepantes, especialmente cuando éstos parecen interesantes. novedosos o útiles.
 Asimismo en la propia fase de recepción del mensaje el receptor puede distorsionarlo de alguna manera. de forma que se fije en lo que concuerda con sus posiciones y evite aquello que lo contradice. Kleinhesselink y Edwards presentaban a los participantes en su estudio un mensaje grabado a favor de la legalización de la marihuana. El mensaje presentaba argumentos sólidos a favor de la legalización y también débiles (tácitas de refutar) e iba acompañado de muchas interferencias y ruidos. Los receptores tenían la posibilidad de quitar algunas de estas interferencias presionando un botón. Los resultados mostraron que los receptores que estaban a favor de la legalización presionaban el botón cuando recibían los argumentos sólidos. mientras que quienes estaban en contra lo hacían cuando se trataba de argumentos fáciles de refutar. 

También es posible que cuando los receptores reciben mensajes que contienen argumentos a favor y en contra de sus actitudes acepten los primeros sin cuestionarlos v se impliquen activamente en refutar los segundos. De esta manera. su posición final puede ser incluso más extrema. aunque en la misma dirección. que su posición inicial Ese fue precisamente el resultado encontrado por Lord y colaboradores: después de oír un mensaje que contenía argumentos a favor y en contra de el pena de muerte aquellos sujetos que originariamente estaban a favor se mostraban todavía más de acuerdo: quienes estaban en contra. por su parte. se mostraban aún más en contra de lo que estaban antes de recibir el mensaje. 

 Por último, en lo que se refiere al propio cambio de actitud, la mayoría de las investigaciones han dibujado la existencia de una relación curvilínea entre discrepancia y cambio, éste es relativamente pequeño cuando se trata de mensajes muy discrepantes o apenas discrepantes, mientras que los más eficaces son aquellos de moderada magnitud.

Pero. ¿a partir de qué grado de discrepancia comienza a disminuir el cambio de actitud'?  Los datos sugieren que la ubicación del punto más alto de la curva depende de otras variables del proceso persuasivo:

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

el grado de implicación del receptor, de manera que a mayor implicación. más baja la ubicación del pico de la curva. 

RESISTENCIA ANTE LA PERSUASIÓN

Sin embargo. los receptores disponemos de numerosos mecanismos para eludir la influencia de la multitud de mensajes persuasivos que a diario nos asedian. Antes de considerar algunos de los factores que aumentan la resistencia ante la persuasión diremos. como criterio general, que cuanto mayor es el conocimiento que el receptor tiene del tema y más articulado está este conocimiento. más difícil es persuadirle.

La teoría de la inoculación

La inoculación, propuesta por McGuire, toma su nombre por analogía con la enfermedad y con la vacunación como medio de vencerla. Una vacuna consiste en introducir gérmenes debilitados en el organismo con el fin de estimular las detalles, de manera que cuando los gérmenes lleguen en cantidad suficiente como para producir la enfermedad. el organismo pueda fácilmente combatirla. De igual manera. la teoría de la inoculación propone que la preexposición de una persona a una forma debilitada de material que amenace sus actitudes, hará a esa persona más resistente ante tales amenazas, siempre y cuando el material inoculado no sea tan tuerta como para superar las defensas. En Medicina y de igual manera en el área de las actitudes, existe otra forma básica de prevenir la enfermedad o de resistirse ante un mensaje persuasivo y es lo que se denomina terapia de apoyo. McGuire piensa que la inoculación será más eficaz que el dar argumentos de apoyo por dos razones:

 porque facilita la práctica de defensa de las creencias propias, y

 porque incrementa la motivación del individuo para defenderse.

Si una persona siempre ha admitido una creencia y nunca la ha visto atacada, es probable que no haya elaborado argumentos en su apoyo. De igual manera, es probable que no se encuentre motivado para defenderla, por la sencilla razón de que nunca antes se ha visto en esa tesitura y le resulta inconcebible que dicha creencia pudiera ser atacada. Por eso, cuando su actitud sea cuestionada se encontrará desprevenido y sin muchas defensas a su alcance.

Con el fin de demostrar la eficacia de la inoculación, McGuire y colaboradores buscaron actitudes o creencias que no hubieran sido nunca atacadas y eligieron axiomas culturales, esto es, creencias ampliamente extendidas que rara vez se ponen en tela de juicio. Por ejemplo. "es buena idea lavarse los dientes después de cada comida" o "!os efectos de la penicilina han sido, casi sin excepción, un gran beneficio para la humanidad". Elaboraron dos tipos de defensas de dichas creencias. La defensa de apoyo consistía en proporcionar a los individuos argumentos favorables al axioma cultural. mientras que en la defensa de inoculación se proporcionaban argumentos contrarios refutados. McGuire y Papageorgis, crearon cuatro condiciones experimentales: defensa de apoyo y después ataque defensa de refutación y después ataque. ataque sin ningún tipo de defensa y ni ataque ni defensa. Sus resultados mostraron que cualquier tipo de defensa era mejor que ninguna y que la defensa de refutación era superior a la de apoyo. proporcionando resistencia ante un ataque posterior. 

En el mencionado estudio, el ataque posterior se realizó utilizando los mismos argumentos que habían sido previamente inoculados en forma debilitada. Sin embargo, los mismos resultados se han encontrado cuando en el ataque subsecuente se utilizan argumentos distintos de los inoculados.

De igual manera que las vacunaciones biológicas tienen su máxima eficacia pasado un periodo de tiempo de incubación, la inoculación también parece ser más eficaz cuando han pasado unos días y no en el momento inmediatamente posterior a la recepción de los argumentos refutados. 

Estos efectos de la inoculación que hemos comentado hasta ahora han sido encontrados utilizando axiomas culturales, (creencias que los receptores no ponían en duda). Pero. ¿es igual de efectiva la inoculación con actitudes respecto a las cuales el receptor no tiene tanta certeza? Las investigaciones nos permiten afirmar lo siguiente

 tanto los mensajes de apoyo como los de inoculación parecen igual de eficaces,

 la resistencia producida por los mensajes de inoculación pueden generalizarse a argumentos diferentes a los debilitados, y

 una combinación de mensajes de apoyo y de inoculación proporciona mayor resistencia a la persuasión que la utilización única de mensajes de apoyo. 

La distracción

Según McGuire, los elementos distractores que ocurren cuando se recibe un mensaje persuasivo interfieren con el aprendizaje de los argumentos y, por tanto. reducen el cambio de actitud. Diversas investigaciones han mostrado que. efectivamente. los distractores verbales o conductuales reducen el impacto persuasivo del mensaje, o al menos reducen el aprendizaje de los argumentos en él contenidos. Sin embargo, diversas investigaciones han encontrado que bajo ciertas circunstancias la distracción no disminuye, sino que incrementa la persuasión 

Algunos de los investigadores que han encontrado una relación negativa entre persuasión y distracción han sugerido como posible explicación que cuando la gente se expone a mensajes persuasivos vocaliza internamente argumentos en contra de la posición defendida en el mensaje. Esta vocalización se supone que suministra resistencia ante los argumentos que se reciben. De este modo, la distracción puede inhibir el desarrollo de contraargumentos y, en consecuencia, provocar un mayor cambio de actitud. Más matizadamente, desde el modelo de la probabilidad de elaboración puede predecirse que los niveles de distracción bajos o moderados incrementarán el cambio de actitud. pues reducirán la tendencia a contra argumentar pero no dañaran seriamente la atención ni la comprensión.

Según el modelo de Petty y Cacioppo el impacto de la distracción también dependerá de la respuesta cognitiva dominante que suscite la comunicación. Así, en comunicaciones que estimulan la contra argumentación, la distracción llevará al incremento de la persuasión, interfiriendo con la elaboración de contraargumentos. Pero si la respuesta dominante ante una comunicación es estar de acuerdo con respuestas cognitivas favorables, la distracción lo que hará será inhibir dichas respuestas y producirá, por tanto. una menor aceptación. 

En definitiva. pues, en el caso de mensajes contraactitudinales, para que la distracción afecte a la persuasión es necesario que el mensaje suscite contraargumentos. Hay algunas circunstancias en las que es probable que esto no ocurra: 

 cuando el mensaje no atrae suficientemente la atención del receptor.

 cuando la fuente es de baja credibilidad y esto hace que el receptor no considere necesario analizar el mensaje.

 cuando el tema de la comunicación apenas implica o interesa al receptor, y 

 cuando el centro de la atención se dirige hacia la señal que distrae y no hacia el mensaje 

Los efectos de la prevención

Estrechamente relacionada con la teoría de la inoculación está la idea de que el simple hecho de avisar al receptor de que van a intentar persuadirlo puede incrementar su resistencia ante la persuasión. Dos tipos diferentes de avisos han sido estudiados

 a los receptores sólo se les dice que se les va a intentar persuadir mientras 

 a los receptores además se les comunica sobre qué trata el intento de persuasión.

En ambos casos se ha encontrado que los avisos producen resistencia ante la persuasión, y la razón parece estar en que estimulan la elaboración de contraargumentos. La única diferencia está en que en el primer caso la contra argumentación se produce durante la recepción del mensaje, y en el segundo en la fase previa a su recepción. 

Pero también la prevención puede llevar a un cambio anticipado de actitud, en la medida en que el receptor quiera quedar bien, manteniendo su autoestima y no apareciendo como una persona fácil de persuadir, lo que le lleva a mostrarse de acuerdo con el contenido del mensaje antes de que la transmisión de éste se produzca. Incluso puede haber receptores que estén deseando ser persuadidos (como ocurre con las «audiencias militantes" religiosas, políticas. etc.), y en ese caso el hecho de saber que el emisor tiene intención de persuadirlos no reduce su entusiasmo. 

PERSISTENCIA DE LOS EFECTOS PERSUASIVOS

El apagamiento del impacto persuasivo

Cuando queremos persuadir a alguien de algo. generalmente no nos contentamos con que dicha persona acepte en ese momento los contenidos y recomendaciones de nuestro mensaje. Con frecuencia aspiramos a que en el futuro los efectos de la persuasión sigan vigentes, Hovland y cols. pensaban que los efectos de un mensaje persuasivo serian más intensos inmediatamente después de emitir el mensaje. y que su influencia iría con el tiempo decreciendo. Para ellos. el cambio de actitud era el resultado de la atención. comprensión y aceptación de los argumentos y de la recomendación incluidos en el mensaje. El cambio de actitud. por tanto, persistiría mientras el mensaje fuera recordado. No obstante, estos mismos autores habían observado que a veces los sujetos recordaban la esencia del mensaje (por ejemplo. es bueno lavarse los dientes con frecuencia) aunque hubieran olvidado los argumentos específicos. 

El apagamiento del impacto persuasivo

Hovland y colaboradores habían observado que a veces los sujetos recordaban la esencia del mensaje, aunque hubieran olvidado los argumentos específicos.

Las numerosas investigaciones que se han realizado sobre la persistencia de los efectos persuasivos indican una cosa clara: estos efectos disminuyen con el paso del tiempo. Sin embargo, no existe un único patrón temporal: en algunos casos los efectos de los mensajes duran meses, pero a veces se mantienen durante una o dos semanas e incluso pueden desaparecer pasados algunos días. 

Según el modelo de la probabilidad de elaboración, la persuasión más duradera es aquella que ocurre a través de la ruta central. Por tanto. tos efectos del mensaje serán más persistentes dependiendo de la cantidad de respuestas cognitivas entradas: cuantas más, mejor. Algunos de los factores que incrementan la cantidad de respuestas cognitivas generadas son:

 la repetición del mensaje y de sus argumentos hasta un cierto límite

 la variedad y complejidad de los argumentos

 la implicación del receptor

 el hecho de que las respuestas cognitivas sean generadas por el propio receptor

 la accesibilidad de la actitud: cuanto más asequible sea una actitud, más persistente es

 el papel del receptor como transmisor de información:

El efecto de adormecimiento

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

Tras muchos años te resultados empíricos a favor y en contra del efecto de adormecimiento así como de interpretaciones alternativas, podemos decir que es posible que este efecto ocurra en situaciones muy específicas que reúnan las siguientes condiciones:
1.-el contenido del mensaje y las señales periféricas, la actitud resultante de la comunicación y las respuestas cognitivas relacionadas con las circunstancias que las han creado son almacenadas en la memoria de forma separada. 
2.-los receptores analizan cuidadosa y sistemáticamente el contenido del mensaje, son persuadidos por él y almacenan dicha información en la memoria. 

3.-con posterioridad a la recepción del mensaje, los receptores reciben una señal desestimadora que anula el efecto persuasivo del contenido del mensaje (por ejemplo. la fuente no tiene ninguna credibilidad). 

4.-con el paso del tiempo los receptores van olvidando el efecto de esta señal desestimadora en mayor medida que olvidan el contenido del mensaje y su conclusión. 
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Introducción

La suposición de que las actitudes determinan la conducta resulta bastante intuitiva. La  evaluación positiva o negativa que hacemos del objeto e actitud, puede hacernos reaccionar ante él de una manera o de otra. Por esta razón, cuando se quiere cambiar la forma de actuar de una persona se intenta cambiar sus creencias o sus sentimientos.

La teoría de la disonancia cognitiva, predice que las relación actitud-conducta también pueden ir en el otro sentido, es decir, que la forma de actuar de una persona, su comportamiento, influye sobre sus actitudes.

Ser y parecer lógicos

El estudio  de Festinger, Riecken y Schachter, puso de manifiesto lo importante que es para las personas justificar su comportamiento ante sí misma y ante los demás. Ese mecanismo psicológico, la racionalización de la propia conducta puede llegar a anular la evidencia de los hechos. En el libro pg. 172 hay un ejemplo sobre como esto 3 “tíos” investigando sobre “el cambio actitudinal como consecuencia de la acción”, se infiltraron en una secta. Que así resumido viene a decir que una secta liderada por “Marian Keech” informó que el 21 de diciembre se acabaría el mundo, causado por una gran inundación. (En fin................. henos aquí y es bastante evidente que no sucedió tal cosa). El asunto viene a decir que gracias a la fe de esta secta, Dios  había salvado el mundo de su destrucción. Por supuesto ni que decir tiene lo engañados que se sintieron algunos miembros del grupo y se marcharon, no volviendo jamás, pero una gran mayoría permaneció fiel a sus creencias, aceptando con alegría la noticia.

Lo que más sorprendió a nuestros 3 “amigos” fue el cambio de actitud que se observó en el grupo, ya que su indiferencia hacia la propagación de sus creencias se transformó en necesidad de difundirlas a los 4 vientos, comenzando a llamar a los periódicos para informar sobre el milagro acaecido gracias a su comportamiento, intentando captar nuevos adeptos por  todos los medios.

La necesidad de coherencia

La teoría del equilibrio de Heider propone que hay una tendencia a organizar las  o antipatías hacia las personas en función de nuestras actitudes. El equilibrio en las relaciones interpersonales es un estado emocional placentero que se da cuando dos personas sienten simpatía mutua y tienen una actitud similar hacia otra persona, hacia un objeto o hacia cualquier asunto importante. Si por el contrario una persona no nos cae bien, el estar en desacuerdo con ella no produce ningún desequilibrio emocional.

La teoría de la congruencia de Osgood y Tannenbaum se centra en la necesidad de mantener creencias coherentes con la actitud hacia una fuente de información. Si existe incongruencia entre una opinión inicial y una fuente de información, existirá una tendencia al cambio de valoración de la fuente o al cambio de opinión.

La teoría de la disonancia cognitiva de Festinger, trata de predecir los cambios en las actitudes cuando algún tipo de conocimiento que la persona tiene sobre sí misma, sobre su conducta o sobre su entorno no coinciden entre sí.

Estas teorías tienen puntos en común y comparten una idea central, que la incoherencia entre opiniones, actitudes o conductas provoca en el ser humano sentimientos desagradables, que será al fin y a la postre, lo que promueva la búsqueda de coherencia. Por otro lado la teoría de la disonancia cognitiva señala un principio psicológico diferente por el que se busca la coherencia. la teoría del equilibrio de Heider y la de la congruencia de Osgood y Tannenbaum, lo plantean  como un problema cognitivo, de falta de lógica. Es la búsqueda de racionalidad entre pensamiento y conducta lo que provoca que se hagan los ajustes necesarios para que haya consistencia cognitiva. Diferente es el punto de vista de la teoría de la disonancia, dice que es la necesidad de justificar el comportamiento lo que motiva la búsqueda de coherencia, dice que tras este proceso se encuentra un sujeto racionalizador. La teoría de la disonancia explica cómo las personas racionalizan su conducta.

La teoría de la disonancia cognitiva

Su planteamiento es sencillo, dice que “ la existencia de cogniciones que no son coherentes (consonantes) entre sí, produce en la persona un estado psicológico de incoherencia (disonancia) que es incómodo y que la persona se esforzará en paliar, intentando hacer esas cogniciones más coherentes. 

Presupuestos en los que se fundamenta la teoría

Creencias consonantes y disonantes

Festinger puntualiza que hay que entender el término cognición como el conocimiento que la persona tiene sobre sí misma, sobre su conducta manifiesta sobre su entorno. Son elementos de conocimiento (creencias) que la persona experimenta como reales y que pueden referirse a una realidad física, psicológica o social. Todo lo que dice este “joven” es importante, ya que la teoría predice que, siempre qué el conocimiento que tengamos de la realidad se oponga a alguna otra creencia, existirá una presión para subsanar esa oposición

Por otro lado, prefiere sustituir el término incoherencia, por otro menos lógico como el de disonancia, ya que hay que entender este concepto como un factor motivacional y no cognitivo. La disonancia, igual que sucede con el hambre o con la frustración, tienen un componente de activación fisiológica, de ansiedad, que produce sensaciones desagradables y cualquier estado de malestar psicológico necesita reducirse para recuperar el bienestar. La disonancia cognitiva es lo que motiva el cambio para buscar la coherencia. La persona intentará modificar sus creencias de modo que sean más compatibles entre sí. Ese esfuerzo para adaptar las creencias es a lo que se denomina reducción de la disonancia.

Entre dos elementos de conocimiento pueden existir tres tipos de relaciones:

 los dos elementos no tienen nada que ver el uno con el otro, son irrelevantes

 dos elementos relevantes el uno para el otro son disonantes cuando uno es contradictorio o incoherente con el otro

dos elementos son consonantes cuando considerados aisladamente, de uno de ellos se puede inferir el otro.

A veces la disonancia entre elementos provienen de las normas sociales, y por tanto, éstas pueden ser incoherentes en una cultura y no en otra, o en una misma cultura si cambiar las normas.

Disonancia cognitiva no es la incoherencia entre cogniciones, desde el punto de vista racional y lógico, lo que va a motivar el cambio, sino el malestar psicológico, que se vive como tensión. No se busca la consistencia cognitiva para ser lógicos, sino para recuperar el bienestar psicológico.

Magnitud de la disonancia

Ya hemos dicho que la disonancia cognitiva es una experiencia psicológicamente desagradable que provoca sensaciones de inquietud y excitación. La elección entre dos alternativas factibles pero excluyentes es una de las situaciones en las que siempre aparece disonancia. Al tomar decisiones, solemos comparar los pros y los contras de cada una de las alternativas y nos decidimos por la más favorable. Si no está muy claro que una alternativa es mejor que la otra, la posibilidad de equivocarnos genera inquietud.

El grado de disonancia que se experimente depende de unas características:

 la disonancia se incrementa según aumenta la importancia que concedemos a los elementos disonantes, según esto una persona que aprecie mucho el orden, experimentará disonancia si no recoge su cuarto, pero menos que si quiere aprobar un examen y lo suspende porque no lo ha preparado.

 la magnitud de la disonancia influye en el número de cogniciones relevantes, consonantes y disonantes, que se tengan en un momento determinado en relación con la acción problemática o que preocupa a la persona. A mayor promoción de elementos disonantes, mayor disonancia.

La magnitud de la disonancia depende de dos factores: de la importancia de los elementos cognitivos para la persona, y de la proporción de elementos cognitivos disonantes en relación con los consonantes. Estos dos últimos factores hay que considerarlos conjuntamente, ya que dos personas experimentarán ante un mismo suceso distinto grado de disonancia si los elementos cognitivos incoherentes no son igualmente importantes o si hay diferencias en la proporción e importancia de los elementos disonantes en relación con los consonantes.

Reducción de la disonancia

La motivación para reducir la disonancia depende del grado o intensidad con la que se manifiesta. Cuanto mayor sea la experiencia de inquietud psicológica, mayor será el interés en restablecer el equilibrio. Por supuesto, la disminución de la disonancia guarda estrecha relación con la modificación de los factores de los que depende su magnitud. Una vez que nos decidimos por un tipo de conducta disonante con la actitud, existen 4 alternativa para reducir la disonancia:

 cambiar uno de los elementos de forma que sean más coherentes entre sí

 cambiar la importancia de los elementos

 añadir nuevos elementos cognitivos consonantes con la conducta

 reducir la inquietud recurriendo a tranquilizantes (actuando sobre aspectos fisiológicos)

De entre todas estas, se elegirá la que reduzca la disonancia de la forma más fácil y eficaz. Cuando hay disonancia entre actitudes y conducta, rara vez se cambia el elemento conductual. No siempre es posible dar marcha atrás si ya se ha realizado la conducta. Lo más sencillo es cambiar el elemento cognitivo, las actitudes y las creencias. Un ejem. en la pg 175 dice que “una persona desfalca en la empresa en la que trabaja, y culpan a un amigo”, aquí está la disonancia, tiene 2 alternativas, confesar o callar y ponte en lo mejor, decide callar (quien quiere a éste tío por amigo............... yo noooo, gracias) en fin además el “tío” para reducir su disonancia, solo se le ocurre que destacar aspectos negativos de la personalidad de su amigo (yooooooooo no lo quiero como amigo, que quede claro)................ en fin no tiene finnnnnnnnnn, ya sabes la pg. si te apetece leerlo.

Evidencia empírica

La disonancia aparece con frecuencia después de realizar un comportamiento que contradice nuestra actitud. La medida de la activación fisiológica mediante electrodos colocados en la piel de los sujetos ha confirmado que la discrepancia entre la conducta realizada y una actitud produce excitación psicológica. Se vive ésta además como desagradable si se atribuye a la discrepancia entre la conducta y la actitud, no si se atribuye a causas externas, como el haber ingerido un estimulante.

Respecto a los mecanismos de reducción, las investigaciones ponen de manifiesto que se cambia de actitud después de realizar una conducta que no es coherente con las creencias. En esas situaciones, la única modificación posible para hacer los dos elementos coherentes (actitud y conducta), es cambiar la actitud, puesto que ya se ha llevado a cabo la conducta.  Se etiqueta como paradigma de la complacencia inducida, a un conjunto de experimentos, que consiste en convencer a los participantes para que realicen una conducta contraactitudinal, comprobando cómo cambian las actitudes para hacerlas coherentes con la conducta una vez realizada ésta. 

El paradigma de la complacencia inducida

Festinger y Carlsmith para comprobar la teoría de la disonancia, indujeron en sus sujetos experimentales disonancia entre sus actitudes y la conducta que realizaban a uno de los grupos que les facilitó un medio de justificar el comportamiento contraactitudinal. El otro grupo no tenía razones que justificarán el actuar en contra de sus actitudes. Fue éste último grupo el que cambió de actitud. Cuando tenemos pocas razones externas, tendemos a cambiar de actitud para racionalizar nuestro comportamiento.

El experimento consistía en realizar tareas aburridas y repetitivas, pasando todos los participantes por esta tediosa situación, el experimento incluía un grupo control y dos experimentales, una vez terminado (aparentemente) el experimento, se les pedía a los sujetos su participación en el experimento, teniendo que convencer a los sujetos que esperaban que la tarea era divertida y que valía la pena esperar, asignando a éstos sujetos un dólar por su colaboración, sin embargo había otro grupo con la misma tarea, pero se les ofrecía 20 dólares, el grupo control  no presta su colaboración. Más tarde se pasa un cuestionario para medir la actitud de la tarea, mostrando una actitud de desagrado hacia la tarea en el grupo control y en el que había recibido 20 dólares, siendo contraria la opinión del grupo que recibió 1 dólar.

En contra de la idea general de que cuanto mayo mayor sea la recompensa mayor será el cambio, la teoría de la disonancia cognitiva predice que se experimentará mayor tensión (disonancia) cuando no hay una causa externa que justifique el comportamiento. 

Un mecanismo similar funciona cuando en vez de recompensa por la conducta se imparten castigos. Cuanto mayor sea el castigo que sigue a la conducta, menor será el cambio de actitud. El mecanismo psicológico que subyace es que la persona racionaliza las acciones por medio de las que evita realizar la conducta sancionada. al pensar que no realiza esta última por la amenaza de castigos, no necesita cambiar su actitud para hacerla coherente con el comportamiento. Por el contrario, cuando la amenaza del castigo es leve, no resulta posible justificar la no realización de la conducta apelando a una causa externa y la búsqueda de coherencia suele llevar a un cambio de actitud.

En un experimento se le decía a un grupo de niños pequeños que recibirían un castigo leve si jugaban con un juguete sumamente atractivo. A otro grupo se les anunciaba un castigo severo si jugaban con el mencionado juguete. A ambos grupos se les permitía utilizar el resto de los juguetes. En efecto, evitaron jugar con el juguete prohibido. Sin embargo solo el grupo al que se anunciaba un castigo leve mostró poca atracción por ese juguete. Varias semanas después otro experimentador pasó a realizar una prueba diferente y que aparentemente no guardaba ninguna relación con la anterior. En la sala estaban los mismos juguete y se les permitió a los niños jugar con el descanso entre pruebas. Sólo los niños de la condición castigo severo jugaron con el juguete prohibido, mientras que los de la condición castigo leve no lo tocaron, se habían convencido a sí mismos de que realmente no les gustaban los experimentos que han manipulado la magnitud de las recompensas y los castigos han puesto de manifiesto que se reduce la disonancia mediante la justificación de la conducta, cambiando actitudes y creencias, cuando la justificación por razones externas es insuficiente. Siguiendo el paradigma de la complacencia inducida, numerosos experimentos han demostrado el cambio de actitudes después de incitar a los sujetos a realizar una conducta contraactitudinal. De acuerdo con esta predicción, Si a una persona se le pide que escriba un ensayo discordante con sus creencias, modificará estas creencias de forma que sean más parecidas a la conducta que ha realizado.

Hay situaciones en las que es difícil cambiar de actitud, en éstos casos se tiende a restar importancia a la conducta.

Racionalizar la conducta

Cuando realizamos comportamiento que contradicen nuestras actitudes, no nos queda otra que cambiar las actitudes para buscar la congruencia, consecuentemente se recurrirá a diversas estrategias para racionalizar el comportamiento, negando la evidencia o distorsionándola, tratando de justificar la conducta ante los demás y ante si mismo.

Justificación post-decisional

Tomar una decisión entre dos alternativas igualmente atractivas tiende a generar un conflicto interno. Por el contrario si la elección es entre una alternativa que se valora mucho y otra poco valorada, no surgirá conflicto, desapareciendo éste y ocupará su lugar la disonancia. Elegir entre dos objetos o dos formas de actuar supone la renuncia a las otras alternativas y a los aspectos positivos que se podrían obtener de ellas. Según predice la teoría, la magnitud de la disonancia dependerá de:

 la importancia que tenga la decisión

 del atractivo de la alternativa rechazada, ya que existirán más elementos disonantes con la acción

 del grado de superposición de los efectos de ambas alternativas.

Una vez que aparece la disonancia, se tratará de eliminarla recurriendo a algunas estrategias:

 restando importancia a la decisión

 incrementando la actitud positiva de la elección realizada, y devaluando la alternativa rechazada

 pensando que las consecuencias de elegir una u otra alternativa van a ser las mismas. Se ha comprobado la modificación de la actitud en favor de la decisión adoptada en situaciones muy diferentes.

De esto puedes leer un ejem en la pg 177, no aporta mucho.

Justificación del esfuerzo

De acuerdo con las predicciones de la teoría, la magnitud de la disonancia depende de la importancia de los elementos, si el esfuerzo aumenta la valoración de la conducta, aumentará también las posibilidades de experimentar disonancia. después de realizar una acción a costa de grandes sacrificios cualquier creencia que ponga en cuestión la unidad de la conducta producirá fuerte disonancia y pondrá en marcha la motivación para reducirla buscando las creencias que justifiquen esa acción. La actitud consecuente con la acción se fortalece.

La evidencia empírica sobre la importancia del esfuerzo en la racionalización del comportamiento es amplia.  Aronson y Mills realizaron un experimento donde unas estudiantes tendrían que pasar por una situación desagradable para poder acceder a unas que seria bastante aburridas. Otro grupo por el contrario conseguiría acceder sin esfuerzo. Las que habían accedido con mayor sacrificio valoraron mucho más el interés de las reuniones. 

Otros estudios también han demostrado que lo que más cuesta más se valora y que el aumentar el esfuerzo puede ser un método eficaz para que aprecie más un objetivo concreto. Hay un ejemplito sobre la incidencia del esfuerzo relativo a un experimentos sobre perdida de peso, lo tienes en la pg 178

reformulaciones de la teoría de la disonancia

La teoría de la autopercepción

Esta teoría propone que formamos nuestras actitudes a partir de la observación de nuestro comportamiento. Bem reinterpreta los resultados obtenido en los experimentos del paradigma de la complacencia inducida. Rechaza la interpretación de Festinger, que dice que ”la actitud manifestada por los participantes es una consecuencia de la motivación para reducir la disonancia” y afirma que dicha actitud es el resultado de un proceso atribucional basado en las inferencias que esos participantes hacen de su propia conducta. Formula la “teoría de la autopercepción” a partir de los procesos de atribución, explica como la conducta puede modificar las actitudes. Argumenta que las personas utilizan el mismo procedimiento para comprender el porqué de su propio comportamiento y el porqué del de los demás.

Las diferencias entre la teoría de la disonancia y la de la autopercepción, son:

se cambia la actitud para reducir el malestar, o sea por un proceso motivacional

se recurre a un proceso cognitivo para explicar ese cambio, la persona cree que actitudes y conducta siempre son coherentes y busca la coherencia cambiando la actitud cuando ha realizado la conducta contraactitudinal.

Los resultados del experimento de Festinger y Carlsmith se explican de la siguiente forma, (recuerdas que se le paga a un sujeto experimental 20 $ por convencer a otros a participar?), pues bien, explican que los participantes que recibieron 20 $ atribuyen su conducta a que le han pagado por realizarla, quienes recibieron 1 $ no pueden atribuir su conducta a la recompensa monetaria, por lo que infieren que realmente les gustó la tarea.

Pero Zanna y Cooper demostraron que el proceso subyacente no era cognitivo como pretendía Ben, sino motivacional como defendía Festinger. Un ejemplito que puedes leer en la pg 179, el último párrafo de la pregunta.

Autoconcepto y magnitud de la disonancia

Una serie de colaboradores del propio Festinger han propuesto que las predicciones del cambio de actitudes serán adecuadas cuando el comportamiento que se realice sea incoherente con la imagen que la persona tiene de si misma, es decir, cuando no sea coherente con su autoconcepto. esta perspectiva predice que sólo se producirá disonancia si la persona tiene un buen concepto de si misma. Por el contrario, si la idea que tiene de sí es desfavorable en relación con el comportamiento realizado, no le producirá disonancia puesto que no se contradice su autoconcepto.

Desde este enfoque, los esfuerzos para reducir la disonancia implican un proceso de autojustificación. En la mayoría de los casos la disonancia surge después de haber realizado un acto por el que la persona  se siente estúpida y/o inmoral. Cuanto más comprometido esté el autoconcepto del individuo tras la acción, mayor será la disonancia y mayor la necesidad de autojustificación. En el experimento de Festinger y Carlsmith los sujetos se convencen a sí mismos de que la tarea no era tan aburrida para no sentirse inmorales después de engañar a otros estudiantes. 

Lo que se defiende es que cuanto mayor sea la importancia del comportamiento contraactitudinal para mantener el autoconcepto del sujeto y menos justificaciones externas encuentre para ello, mayor será la disonancia y mayor será el cambio actitudinal. Se trata de un proceso activo de cambio cognitivo o auto persuasión muy diferente a los cambios producidos mediante refuerzo.

En torno a esta idea del cambio de actitudes como una forma de protección del yo han surgido una serie de planteamientos que clasificaremos como mini teorías, dado que añaden poco: teoría de la autoafirmación, teoría de la autodiscrepancia o teoría de la autoverificación.

“New Look” de la teoría de la disonancia

Tras una revisión exhaustiva a la formulación de Festinger, Cooper y Fazio encontraron que se tenían que cumplir dos condiciones para que los sujetos experimentaran la activación fisiológica que caracteriza a la disonancia:

 la persona es consciente de que su comportamiento tiene consecuencias aversivas o no deseadas

 es necesario que la persona se considere responsable de la acción

Cooper y Fazio diferencian entre dos tipos de procesos: la activación de la disonancia y la motivación para reducirla. Después de realizar un comportamiento problemático, solo si se cumplen estas dos condiciones, se producirá la activación fisiológica.

Una visión radical de la teoría de la disonancia

La teoría radical de la disonancia lo es por dos razones, por un lado toma la formulación teórica de Festinger de forma literal y por otro porque hace responsables al sentido común y a la intuición de decidir que cogniciones son relevantes y cuales no, sin que se tenga en cuenta los planteamientos de la teoría que conducen a resultados poco intuitivos.  Para la teoría radical de la disonancia, el proceso de derivación de hipótesis tiene que ser tan mecánico como sea posible, basándose únicamente en la razón de disonancia. La implicación psicológica de los sujetos va a depender del valor de la razón de disonancia y de la intensidad del trabajo cognitivo. A mayor importancia de las cogniciones consonantes y disonantes más procesamientos cognitivos.

Según este enfoque, la teoría original especifica que la disonancia se refiere siempre a relaciones entre dos cogniciones, que pueden ser neutras, consonantes o disonantes entre sí. Denominan cognición generadora a la cognición respecto a la cual se definen el resto de cogniciones como consonantes, disonantes o neutras.

Acusan al “New Look” de Cooper y Fazio de rozar las teorías explicativas basadas en las atribuciones y no en la motivación. Insisten en que el proceso que origina la reducción de la disonancia no es cognitivo sino motivacional y que surge siempre después de cometer un acto que es problemático para el individuo porque contradice sus actitudes.

La teoría radical de la disonancia ha permitido establecer nuevas hipótesis sobre la complacencia inducida y sobre procesos de cambio de actitud por la acción. Desde este enfoque se ha promovido con éxito dos tipos de paradigma experimentales: el de la doble complacencia inducida y el de la racionalización por la acción.

El paradigma de la doble complacencia

Unas de las premisas de la teoría radical de la disonancia es que la cognición que genera el estado de disonancia siempre corresponde a la representación que el sujeto tiene de un comportamiento que ha efectuado. Todos los experimentos clásicos del paradigma de la complacencia inducida se basan en la aceptación por parte del sujeto de dos comportamientos: aceptar realizar la tarea aburrida y aceptar decir a otras personas que es divertida. Están en realidad realizando dos comportamientos contrarios a su actitud, es decir, en contra de la evaluación de la tarea como aburrida. Además estos dos comportamientos son coherentes entre sí, puesto que decir que una cosa es divertida es consecuente con haberla hecho. Beauvois, Joule y colab. llaman a este modelo el paradigma de la doble complacencia, puesto que el proceso de reducción de la disonancia depende de dos conductas y no de una, ya que ambas conductas son contradictorias con la actitud.

Formas de racionalizar el comportamiento

Existen dos vías para racionalizar el comportamiento contraactitudinal: racionalización cognitiva y racionalización conductual. La racionalización es proceso que ayuda a que ese comportamiento se considere menos problemático. Una de las maneras de conseguirlo es modificar las creencias para hacerlas más consonantes con esa cognición generadora. Otra es la racionalización cognitiva que plantea como explicación en la teoría clásica de la disonancia. Pero la investigación ha demostrado que la disonancia producida por un comportamiento contraactitudinal también se puede reducir por la producción de un nuevo comportamiento.

La racionalización conductual es un proceso alternativo a la racionalización cognitiva, si se consigue una forma de racionalización, no es necesaria la otra. Las implicaciones teóricas y prácticas de considerar la racionalización conductual como un proceso para restaurar el valor del comportamiento problemático son enormes.
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Introducción

Ante un mensaje persuasivo, el receptor puede proceder de dos manera: procesar el mensaje racionalmente o dejarse llevar por heurísticos del tipo quien lo dice, cómo lo dice, dónde lo dice, (recuerdas el anuncio de motorola????, o el de amena????). Según el modelo de la probabilidad de elaboración de Petty y Cacioppo, son los dos extremos de un continuo, y en ambos casos los mensajes influyen sobre nuestras actitudes.

Qué es la influencia social intencionada o persuación

A lo largo del día todos asistimos a múltiples procesos de influencia social, por ejemplo podemos intentar convencer a nuestra pareja de que nos prepare el desayuno alguna mañana. Pero la intención de influir, en último término, va dirigida siempre a conseguir un cambio en la conducta de los otros individuos o grupos, en algunas ocasiones  el objetivo es claro y concreto, como que nos preparen el desayuno, en otros casos incide sobre alguna actitud como por ejemplo la publicidad destinada al cambio de habito en el reciclado de desechos o de prevención de incendios. Se han propuesto distintas tipologías en el estudio de la influencia:

 a tenor del objetivo del agente de influencia tenemos dos tipos de metas: conseguir un comportamiento concreto en el receptor o conseguir que cambie sus actitudes para producir, a largo plazo un cambio conductual.

 según el escenario en que tiene lugar el intento de influir, los tres tipos de escenarios más frecuentes son: comunicación interpersonal directa o cara a cara, comunicación directa dirigida a una audiencia o comunicación de masas.

En la comunicación interpersonal o cara a cara la interacción es bi-direccional y dialéctica, donde el agente de influencia y su blanco intervienen al mismo tiempo. El agente de influencia trata de imaginar cuáles son las representaciones que el otro tiene de la situación para  tratar de adaptar su conducta a ellas pero, el blanco de influencia participa imponiendo su propia posición.

El ejemplo de comunicación directa dirigida a una audiencia la tenemos en el mitin, podríamos calificar esta interacción de unidireccional y poco recíproca, aunque la audiencia, o blanco de influencia puede expresarse mediante distintas reacciones (aplausos o abucheos). Su influencia en la conducta del agente es mucho menor que en la comunicación interpersonal.

La comunicación de masas es la de los medios de comunicación, donde no existe contacto directo entre el comunicador y la audiencia, por lo que claramente es unidireccional. El blanco de influencia sólo puede influir sobre el agente aceptando o rechazando el medio de comunicación.

El estudio de influencia social pone en evidencia el poder de los otros para condicionar nuestra conducta, lo que sin duda despierta un cierto rechazo. a todos nos gusta sentirnos libre y singulares y cuesta aceptar que todos somos parecido y vulnerables a la influencia de la gente. El que la psicología social estudie cómo funcionan los proceso de influencia constituyen a que se conozcan mejor por qué la gente se comporta de determinada manera, a defenderse de la manipulación y a conseguir expertos en técnicas de influencia.  Básicamente, los procesos de influencia intencionada pueden darse en muchos contextos diferentes; la persona o grupo que trata de influir puede intentar convencer a los otros en beneficio propio o para ayudarlos.

Las técnicas de influencia

Las personas en general utilizamos tácticas cuando queremos influir. Los expertos que viven de influir en los demás han hecho de estas tácticas la base de su profesión. Rober Cialdini, un psicólogo social que destaca en este campo, estudió cómo se comportan los expertos en convencer a los demás y cómo conseguirán que otras personas accederán a sus requerimientos. Cialdini sistematizó todas las técnicas de influencia observadas en relación con una serie de principios psicológicos.

Estas tácticas se pueden agrupar según el mecanismo psicológico que subyace en seis grandes categorías de influencia: reciprocidad, escasez, validación social, autoridad, simpatía y coherencia, esto no quiere decir que sean éstas las únicas.

 principio de reciprocidad, tratar a los demás como ellos nos tratan a nosotros. Esta es una regla de convivencia vigente en todas las sociedades, y la socialización en esta norma enseña que hay que corresponder con otro beneficio cuando otra persona te ha obsequiado o te ha hecho cualquier tipo de favor.

 principio de escasez, es la tendencia a valorar más lo que es difícil de conseguir o cualquier oportunidad que se nos puede escapar.

 principio de validación social, se trata de la tendencia que tenemos a actuar como lo hace la gente que nos rodea, está basada en que suele ser adecuado a hacer lo que hace la gente similar  a nosotros.

 principio de simpatía, su base se sustenta en que, por regla general el ser humano hace lo que desea la gente que queremos o que nos gusta.

 principio de autoridad,  apela a la “obligación” desobedecer al que manda, lo cual se aprende desde pequeño y se extiende a la obediencia de los símbolos asociados a la autoridad.

 principio de coherencia, básicamente es ser congruente entre nuestra ideología y compromisos, con nuestras propias acciones.

Todos estos principios psicológicos tienen una serie de características en común: son útiles, son normas de convivencia muy valoradas socialmente, se aprenden desde la infancia, sirven como heurístico o atajo cognitivo para interpretar y actuar con rapidez, suelen ser utilizados por profesionales de la convicción.

El que se utilicen como heurísticos quiere decir que provocan respuestas automáticas, ya que los utilizamos como una regla sencilla de actuar. En ocasiones nos dejamos guiar por indicios aislados que nos parecen fiable, lo cual no quiere decir que actuemos como autómatas en presencia de otros indicios. De cualquier forma, la utilización conjunta de técnicas basadas en más de un principio maximiza las posibilidades de influir.

Corresponder a lo que otros nos hacen (reciprocidad)

La reciprocidad se basa en la “obligación” de correspondencia, así como en la “obligación” de dar y en la de recibir. La norma de reciprocidad es una de la más importantes sobre la que se sustenta el funcionamiento de la sociedad humana, beneficia a los individuos y al grupo en conjunto. Garantiza que cualquier recurso que uno comparta en un momento determinado le será devuelto por los demás cuando lo necesite.

En nuestra vida cotidiana podemos encontrar multitud de ejemplos en los que funciona, frecuentes son los favores y regalos no solicitados otorgados por empresas o individuos a funcionarios públicos, a políticos o a ejecutivos de otras empresas de los que piensan que pueden necesitar algún favor, aunque no inmediatamente. No olvidemos que un favor inicial puede crear obligación de devolver favor-es mayores en el futuro, por lo tanto un obsequio puede ser una inversión a largo plazo (esto trae  a mi mente una peli “cadena de favores”, no añadiré más dado que su  título es bastante explícito)

El principio de reciprocidad es la base de las dos tácticas de influencia más importantes, que vemos a continuación: “esto no es todo” y “el portazo en la cara”

La técnica de “esto no es todo”

Básicamente es ofrecer un regalo añadido al producto, o hacer un obsequio, o en proporcionar algún tipo de beneficio como paso previo a la solicitud de un favor, táctica extendidísima en el sector de ventas. Quien no ha ido a la perfumería a comprar un gel de baño y se encuentra que le reglan una muestra de un champú de la misma marca, lo cual hará aumentar nuestro interés por el producto.

La técnica del “portazo en la cara”

Se basa en la obligación de hacer una concesión a aquellos que han cedido previamente a un requerimiento. El protocolo es el siguiente, se comienza por hacer una petición grande, la cual es rechazada (nos dan con la puerta en las narices) y una vez conseguido esto, que por otro lado era el objetivo prioritario, se hace una petición mucho menor y esta es aceptada.

Esta técnica es más eficaz en las negociaciones para lograr lo que se desea que solicitarlo directamente y por los beneficios que se obtienen a largo plazo, ya que produce en el receptor los siguientes efectos: responsabilidad sobre la decisión tomada, y mayor satisfacción con el acuerdo final.

Además del principio de reciprocidad, sobre ésta táctica influye también el contraste perceptivo. Si después de una petición elevada se hace una menor, ésta se hará por contraste. La combinación de reciprocidad y contraste perceptivo, es lo que hace que esta táctica sea eficaz.

En la revisión sobre éstas tácticas se ha encontrado que para que sea eficaz, se deben de dar varias condiciones:

 que la primera petición no ha de ser desmesurada

 ambas peticiones han de ser semejante, realizadas por la misma persona y se tiene que “motivar” la concesión

 entre ambas peticiones no ha de mediar mucho tiempo, si transcurre más de un día no surte el efecto deseado.

Lo menos accesible es más valioso (escasez)

Otra técnica basada en el principio de escasez es la oportunidad es conseguir un regalo que se limita a una fecha y a un lugar concreto. El principio de escasez se basa en que valoramos más las oportunidades que están fuera de nuestro alcance o son difíciles de conseguir. El funcionamiento de esta reacción psicológica se explica por dos razones: hemos asociado las cosas valiosas a lo caro o a aquello que no están al alcance de cualquier persona y porque cuando algo no nos es accesible se incrementa el deseo de tenerlo.

De acuerdo con la teoría radical de la disonancia, la conducta de consumo se justifica posteriormente otorgando propiedades positivas, lo que conocemos como racionalización cognitiva) o con nuevas conductas de consumo, esto es racionalización conductual. De esta manera se reduce la disonancia que produce el consumir sustancias que se sabe que son perjudiciales.

Uno de los ejemplos más claros de la reactancia psicológica es el efecto que causa el que una obra literaria o cinematográfica se censure, inmediatamente aumentará el interés de la gente por ella, pero rara vez somos conscientes de que ha sido un proceso de reactancia lo que nos lleva a desear ese producto. La estrategia de la censura favorece a los grupos marginales, ya que si se prohíben sus conferencias, publicaciones o cualquier tipo de información, y esta se  transmite de forma clandestina, la gente tiene mucho más interés de acceder a esa información prohibida. En la pg 190 hay un ejemplo de una publicación titulada “el pequeño libro rojo de los escolares”.

La estrategia general de las técnicas basadas en el principio de escasez consiste en presentar el producto como algo raro, escaso, limitado a unos pocos, o como una oportunidad que no se va a tener en el futuro. según este principio, valoramos más aquello de lo que hay poco y otros se pueden quedar con ello. entre las técnicas de influencia que utilizan este principio, las más comunes son: lanzar series limitadas; convencer a los clientes de que hay escasez, por ejem. liquidaciones o las oportunidades; poner plazos de tiempo limitados improrrogables.  Los coleccionistas de cualquier cosa, saben muy bien el valor de lo escaso, sellos con defecto, grabados de poca tirada, etc. También la competencia por un objeto aumenta el interés hacia el producto.

La importancia de la gente (validación social)

Hay una serie de tácticas de influencia que se basan en la tendencia que tenemos a imitar a la gente, sobre todo la que es similar a nosotros. Tengamos sino en cuenta como en las series de humor de TV se acompañan de risas, al principio de esta práctica sonaba chocante, e incluso se presumía que la serie no era de calidad, pero ahora nos hemos acostumbrado y apoyan la sonrisa del espectador. Por supuesto que esta es una táctica eficaz, varias investigaciones han demostrado que la gente se ríe más y lo considera más divertido cuando acompañan las risas enlatadas.

La reacción ante las risas refleja un mecanismo muy común que se suele utilizar con frecuencia: observar qué hacen los demás para saber cómo opinar o actuar ante una ante una situación. La importancia de este mecanismo psicológico ya fue puesta de manifiesto por Festinger en su teoría de la comparación social. Las personas necesitamos evaluar lo adecuado de nuestro comportamiento. Si no disponemos de datos objetivos, es bastante razonable que comparemos nuestra conducta con lo que hacen las personas semejantes a nosotros. Es decir, buscamos la validación social de nuestra conducta, útil en situaciones ambiguas y tomando como ejemplo a las personas similares a nosotros.

La publicación de los índices de audiencia de los medios de comunicación o de las encuestas previas a las elecciones se sabe que atraen más adictos hacia las posiciones de la mayoría. Otra táctica que utiliza este principio es acompañar la petición de una lista de personas similares que han actuado de forma semejante. Su utilidad se ha demostrado experimentalmente en conductas como donar sangre o dinero.

La fuerza de la autoridad

La única razón del poder de la autoridad descansa en parte en que ejerce el control sobre las recompensas y castigos. Su poder se basa en la creencia de que las personas que llegan a un puesto en la jerarquía tienen más conocimiento y experiencia que el resto. Se responde de forma automática no sólo a la autoridad real, sino a los símbolos asociaos a la autoridad.

Las técnicas de influencia basadas en la autoridad se centra en suscitar una respuesta automática, más que a la autoridad, a los símbolos que la representan. La estrategia general consiste en aparentar autoridad, sin que sea necesario demostrarla. Tres tipos de símbolos han resultado especialmente eficaces para desencadenar una respuesta de aceptación de las demandas solicitadas: los  títulos académicos, la indumentaria y los adornos asociados al estatus.

Los títulos académicos, o de cualquier otro tipo, están asociados al conocimiento. Por esa razón se utilizan como signos externos de autoridad.

La simpatía

El principio psicológico de la simpatía, como mecanismo de influencia, funciona a través del componente afectivo de la actitud. Una de las estrategias, cuando se utiliza la simpatía para influir en los demás, consiste en provocar ese estado de afecto positivo por medio de los múltiples recursos a los que se puede recurrir, y en asociar a ese estado el producto que se quiere vender, ya sea un perfume o un candidato presidencial.. Cualquier cosa que se asocie al estado de felicidad es seguro que va a recibir nuestra aceptación. En este caso, el proceso que subyace en la formación o cambio de actitud es el condicionamiento clásico. Por eso los productos se asocian a algo que provoque un estado de ánimo positivo.

Es muy frecuente que se utilice la técnica del almuerzo en el transcurso de una negociación, porque después de compartir una comida, aumenta la simpatía y las concesiones. La música también puede condicionar nuestra conducta.

En un proceso de interacción hay varios factores que pueden provocar la simpatía de los demás, pero hay cuatro que nunca fallan: el atractivo físico, la semejanza, los elogios y halagos y la familiaridad. La belleza produce un efecto de halo y a la gente atractiva se le atribuyen, además de sus encantos externos, rasgos de personalidad positivos, tales como inteligencia, bondad u honradez lo que hace que aumenten sus posibilidades de influencia.

Otro factor que provoca simpatía es la semejanza en opiniones, en aficiones e incluso, en cosas triviales. Los experimentos con el paradigma del grupo mínimo, llevados a cabo por Henry Taifel y colab. son un ejemplo de hasta qué punto una semejanza trivial puede hacernos sentir simpatía por otras personas.

Los elogios y halagos que recibimos también aumentan la simpatía hacia la persona que nos los ofrece y provocan un estado emocional placentero. Drachman, de Carufel e Insko comprobaron el peso que tiene la alabanza sobre el sentimiento de aceptación. Sus resultados se sintetizan en tres conclusiones: 

 la persona que ofrecía sólo alabanzas fue la mejor evaluada

 este resultado se produjo incluso cuando los sujetos eran conscientes de que lo que pretendía esa persona era solamente gustarles

 los cumplidos no necesitaban ser específicos para esa persona, puesto que eran bien recibidos tanto si eran falsos como si eran verdaderos

Un cuarto factor que aumenta la simpatía es la familiaridad. La exposición repetida a un estímulo aumenta la atracción hacia él. La tendencia a evaluar de manera más positiva los objetos que nos son familiares que los nuevos se produce incluso cuando la persona no es consciente de haber visto ese estímulo.

Las ventas a domicilio de vinos y de productos tipo Tuperware o similares, son un ejemplo paradigmático de influencia basada en heurísticos. Independientemente del tipo de producto en venta, el proceso de influencia y los mecanismo son muy similares.

Las técnicas basadas en la simpatía también son muy utilizadas por las sectas para conseguir adeptos. Los primeros contactos se establecen a través de personas atractivas por su físico y simpatía.

Compromiso y coherencia

La coherencia es un rasgo de personalidad muy valorado socialmente, se asocia con otros rasgos como el ser lógicos, racional, estable y honrado. Una persona poco coherente se la considera superficial, poco inteligente, indecisa y débil. Recordemos la teoría de la disonancia, que dice que mantener la coherencia es una motivación importante del comportamiento, por ello son tan eficaces las estrategias de influencia que apelan a este principio.

¿Cómo se puede suscitar esa necesidad de coherencia para influir?, sencillo, consiguiendo que la persona asuma el compromiso y que lo manifieste. Una vez que la persona se compromete con una acción, es más fácil que se comprometa con otras conductas coherentes con la primera. Tres técnicas se basan en el principio psicológico del compromiso y la coherencia para conseguir la aceptación: la técnica del pie en la puerta, la técnica de legitimar favores insignificantes y la técnica de la bola baja, que veremos a continuación.

La técnica del “pie en la puerta”

Consiste en pedir a la persona de quien queremos lograr algo un pequeño compromiso, no muy costoso para que no se nos niegue, que esté relacionado con nuestro objetivo. Una vez aceptado, se le pide un compromiso mayor, que es el que nos interesa conseguir, este procedimiento es OPUESTO A LA TECNICA DEL PORTAZO EN LA CARA. La eficacia del “pie en la puerta”, se maximiza cuando se reúnen las siguientes condiciones:

 que el compromiso sea público

 que el primer paso conseguido se costoso

 que la persona haya tenido la posibilidad de elegir libremente

Los resultados de varias investigaciones han demostrado que las personas que previamente han accedido a una petición de poco valor es más probable que accedan ante otras mucho mayores, para ser coherentes con la conducta anterior. El éxito de la técnica del pie en la puerta radica en que la gente se ve a sí misma como poseedor de ese rasgo.

La legitimación de favores insignificantes

Esta es otra técnica basada en la coherencia, a la que se le denomina también técnica de “un penique es suficiente” y que podríamos denominar en castellano “incluso cinco duros vienen bien” . El procedimiento consiste en hacer una petición ridícula, presentando esa aportación mínima como algo importante a pesar de su insignificancia. La eficacia reside en que la persona da mucho más que la petición sugerida.

La técnica de la “bola baja”

También  denominada “bola contra la base”, porque una vez que se ha establecido un acuerdo sobre unas bases o condiciones, se retiran las bases sobre las que se ha realizado dicho acuerdo. 

Comparación entre las distintas tácticas

Una táctica de influencia puede resultar de gran utilidad en una situación o con determinada persona y, sin embargo, volverse en contra del agente de influencia en otras situaciones. La eficacia de las técnicas de influencia depende del contexto social.

En una investigación realizada en el contexto de las elecciones políticas hemos comprobado que la influencia más aceptada de toda la propaganda y la publicidad que envuelve a este proceso es la basada en la coherencia, seguida de la basada en la reciprocidad, y la menos aceptada es la basada en la simpatía.

La vulnerabilidad a la influencia

Pocas personas son capaces de reconocer que se vean afectadas por mecanismos de influencia que resultan a veces demasiado obvios. Sin embargo, toda la evidencia empírica demuestra la eficacia de estas técnicas, tanto los estudios de laboratorio como los resultados comerciales obtenidos cuando se emplean estas tácticas de influencia.

Buena parte de los procesos de influencia que hemos visto se explican por la tendencia humana a reaccionar de forma automática ante determinada información. Esta forma de actuar es correcta y fiable en muchas ocasiones. El problema es que esa tendencia nos hace vulnerables a la propaganda y a la influencia y terminamos queriendo lo que otros desean de nosotros. El estar alerta ayuda a que seamos capaces de parar el procesamiento automático y pasar a un procesamiento consciente de a situación. Tenemos más probabilidades de tomar una decisión basándonos en heurísticos, en vez de hacerlo por un análisis racional, cuando se dan las siguientes circunstancias:

 no tenemos tiempo para meditar detenidamente sobre la cuestión

 la sobrecarga informativa nos impide procesar todos los aspectos de la cuestión

 creemos que la cuestión de que se trata no es importante

 carecemos de suficientes conocimientos para hacer un análisis racional

 el heurístico es muy accesible y nos viene rápidamente a la mente

Además se ha comprobado que la mejor inoculación a la persuasión es el entrenarse en contra argumentar. Precisamente, el problema de la propaganda y de la publicidad es que muchos de sus mensajes nos influyen porque los procesamos vía ruta periférica, es decir, de forma automática y sin prestarles mucha atención. Si se procesan vía ruta central, lo que supone un análisis reflexivo, esos mensajes pueden convencernos o suscitar en nosotros otro tipo de argumentos en contra.

No perdamos de vista que la influencia social intencionada también puede ser socialmente útil y los mismos mecanismos que funcionan para engañar o aprovecharse de otras personas sirven para educar.
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Introducción

Las cuestiones relativas al estudio del grupo humano en Psicología Social son dos según Drigotas, Insko y Schopler, la primera relativa a la discontinuidad entre la conducta individual y grupal y la segunda tiene que ver con la existencia real del grupo

Definición y Características

Según Bar-Tal, las condiciones necesarias para que un colectivo se convierta en grupo psicológico son tres:

 que los componentes de ese colectivo se definan como miembros del grupo

 que compartan las creencias grupales

 que exista algún grado de actividad coordinada.

La primera y la tercera se subsumen en la segunda, ya que la creencia grupal fundamental es “como un grupo”. Si los individuos no comparten esta creencia, no se consideran miembros del grupo, y por tanto no podrán desplegar actividad coordinada. 

Son creencias grupales aquellas convicciones que los miembros del grupo son conscientes de compartir y que consideran definitorias de su grupalidad.

El proceso de categorización

La conclusión a la que llega Bar-Tal es que el proceso psicológico básico que subyace a la formación de grupo es la categorización. Se sabe que este proceso influye en la percepción de estímulos físicos. Esto se puso de manifiesto en un conocido experimento realizado por Tajfel y Wilkes. En él se pedía a los participantes que estimasen la longitud de ocho líneas diferentes. Aparecían interesentes diferencias perceptivas entre la condición sin categorizar y la categorizada. Solo en la condición categorizada, los participantes cometían errores sistemáticos que consistían en acentuar las diferencias intercalase.

Doise y Weinberger encontraron éste efecto de acentuación de las diferencias interclase, pero con estímulos sociales en lugar de físicos. Hay otro estudio de Doise y Deschamps, donde apareció además la acentuación de la similaridad interclase. Se trata de un segundo efecto de la categorización que Tajfel y Wilkes no pudieron encontrar.

La conclusión de todos estos estudios (pg 202), es que la categorización genera las  típicas diferencias perceptivas asociadas con la conducta grupal, a saber, la exageración de las diferencias entre los componentes de grupos diferentes y la acentuación de las semejanzas entre quienes pertenecen al mismo grupo. Existen pruebas adicionales de que la categorización es la base de la formación del grupo, destacan las proporcionadas por una serie de  trabajos donde se manifiesta que las variables que favorecen o intensifican la categorización favorecen también el surgimiento de conducta grupal. En un estudio de Worchel, Andreoli y Folger se crearon tres situaciones de interacción entre grupos: cooperativa, competitiva e individualista. En la cooperativa los dos grupos se ayudaban mutuamente en la realización de la tarea para crear un producto final conjunto, que se comparaba con los otros dos grupos para conseguir un premio. En la competitiva, cada grupo trabajaba por su cuenta y los productos finales se comparaban entre sí para ver cuál era el mejor. En la individualista aunque cada grupo trabajaba independientemente del otro, ambos podían obtener premio. La cohesión intragrupal alcanzaba su mayor valor en la situación de competición y el menor en la de cooperación, siendo intermedia en la individualista.

El continuo interpersonal-intergrupal

Tajfel formuló su continuo interpersonal-intergrupal. Su significado viene a ser el siguiente: una situación fuertemente grupal produce conducta intergrupal estricta y, a la inversa, una situación sin influencia de grupo produce conducta puramente interpersonal. En medio de estos dos polos extremos se ubican conductas intermedias, en las que tienen cabida, en proporciones diferentes, consideraciones grupales e interpersonales.

El polo interpersonal está representado por las acciones de una persona cuando éstas se dirigen hacia alguien cuya idiosincrasia individual es tenida en cuenta. Una conducta puramente interpersonal es aquella que se origina en la consideración del otro como persona individual. La conducta puramente intergrupal surge cuando se percibe a la persona con laque se interactúa como miembro de un grupo. No son sus características personales lo que se tiene en cuenta, sino el hecho de que pertenece al propio grupo o a un grupo diferente al propio.

Así pues, la diferencia crucial entre la conducta interpersonal e intergrupal es que la última se basa en una categorización dicotómica del tipo “nosotros-ellos”, solo por lo cual produce una alta homogeneidad en la conducta de los sujetos del grupo así como en la percepción del los diferentes miembros del exogrupo. La conducta intergrupal viene determinada por la percepción que la persona tiene de sí misma y de los demás como pertenecientes a categorías sociales.

En ocasiones se producen desplazamientos muy rápidos de un polo a otro bajo el influjo de cambios situacionales súbitos, y es entonces cuando de pueden apreciar mejor las diferencias entre los dos tipos de conducta. Un enfrentamiento violento entre payos y gitanos que se saldó con la muerte de un payo en Mancha Real dio al traste con muchos años de convivencia entre las dos comunidades, la paya y la gitana, destruyó relaciones interpersonales de amistad entre payos y gitanos y obligó a los componentes de matrimonios mixtos a decantarse por uno de los dos grupos.

El caso contrario también ocurre en ocasiones. El secuestro de un tren en Holanda por un grupo de surmoluqueños es otro ejemplo; al complicase la solución del secuestro, debido a la actitud no negociadora de las autoridades holandesas, los secuestradores decidieron ejecutar a un rehén. La persona elegida pidió y obtuvo permiso para escribir una carta de despedida a su familia. Cuando los secuestradores leyeron la carta, decidieron no ejecutarle. Les movió a ello el haber conocido, a través del contenido de la carta, aspectos personales de la persona en cuestión: la relación con su familia, sus proyectos para el futuro y otros detalles similares. La nota trágica de esta historia es que un segundo rehén, elegido en lugar del primero, y a quien no se le permitió escribir carta de despedida, fue ejecutado finalmente.

LA ACTIVIDAD GRUPAL COORDINADA

La tercera característica definitoria del grupo, según Bar-Tal, es la actividad grupal coordinada. Si un conjunto de personas se categorizan así mismas como similares hasta el punto de creer "somos un grupo", es lógico suponer que actuarán también de manera similar. Horwitz y Rabbie llegan incluso a afirmar que la verdadera esencia de la grupalidad es la interdependencia de los miembros del grupo entre sí. Durante muchos años, ésta fue la opinión predominante en Psicología social.

La aportación de Tajfel y sus estudios sobre la situación grupal mínima consiste precisamente en mostrar que se puede crear un grupo sin una experiencia previa e interdependencia grupal. Ello ocurre también en la vida cotidiana con mucha frecuencia. Según Tajfel: " las creencias se formulan en primer lugar y el grupo se forma a continuación".

Funciones grupales y formas de integración

Las observaciones de Horwitz y Rabbie pueden ser útiles si se las entiende como una llamada de atención sobre la realidad social del grupo y sobre la necesidad de considerar a éste como algo más que un mero constructo cognitivo. Los grupos existen porque satisfacen unas determinadas funciones y difícilmente podrían llevarlas a cabo sin realizar algún tipo de actividad. Ello no niega la importancia de su base cognitiva, sin la cual el grupo o sería tal.

Las funciones a desarrollar por el grupo se pueden resumir según Moreland en tres, que se corresponden con los tres tipos de integración social que promueve, extiéndase como tal el establecimiento de vínculos entre personas.

 integración ambiental; se manifiesta en la formación de grupos allí donde el ambiente proporciona los recursos necesarios. Son los grupos que se forman por razones de vecindad, de convivencia en el lugar del trabajo.

 integración conductual; ocurre cuando los miembros del grupo dependen mutuamente entre sí para alcanzar sus objetivos o para satisfacer sus necesidades. Hasta hace poco este era el tipo de integración estudiado preferentemente por la Psicología social. Los objetivos a conseguir o necesidades a satisfacer son variados, Moreland señala: "el ajuste inclusivo", o posibilidad de que la persona transmita su dotación genética a la siguiente generación; la evaluación social; la reducción de la ansiedad social y la definición de la propia identidad y la autoimagen.

 integración afectiva; en esencia consiste en que las personas, al formar el grupo, desarrollan sentimientos compartidos. La atracción mutua entre dos o más personas puede ser el comienzo de la formación de un grupo. Un caso especial lo constituye la cristalización o formación del grupo en torno a la figura de un líder con un atractivo especial.

Estas funciones sólo se pueden llegar a cabo si se realizan una serie de actividades conjuntas, que variarán según la naturaleza del grupo y el tipo de integración que le caracterice, entre otros factores.

El cambio social a través del grupo

Cuando las personas reciben el impacto de intentos externos de influencia formando parte de un grupo, es más probable que modifiquen su conducta individual en la dirección marcada.

Lewin planteó esta posibilidad de una manera directiva y la investigó valiéndose de un procedimiento experimental. El contexto histórico fue el periodo de la segunda guerra mundial. En esa época y debido a la escasez, se planteó la necesidad de modificar ciertos hábitos alimentarios ante las amas de casa estadounidense. Se trataba de persuadirlas para que adquiriesen y cocinasen alimentos como hígado, riñones y vísceras, no habituales en sus dietas. La técnica utilizada era organizar conferencias con expertos en nutrición, los que explicaban como preparar este tipo de alimentos evitando el aspecto aversivo de olor y textura.

Lewin introdujo nuevas técnicas que denominó “decisión de grupo”. incluía una discusión, haciendo que las amas de casa debatiesen sobre los probables obstáculos que encontraría quien pretendiese introducir un cambio en los hábitos alimentarios de una familla. Solo cuando se había conseguido interesar en descubrir cómo se podían eliminar dichos obstáculos, se les proporcionaba la información sobre la preparación de los alimentos.

Se encontró que un 3% de las asistentes a las conferencias habían intentado introducir la nueva alimentación en sus familias .En estudios posteriores realizados por Pelz comprobaron que la superioridad de la técnica de discusión grupal reside en el hecho de tomar la decisión en grupo.

Estos resultados son convergentes con la conocida investigación realizada en la Universidad de Bennington por Newcomb, ésta era una universidad  privada, creada en los años treinta para mujeres de clase media alta. además mencionaremos que era una comunidad aislada físicamente y que las estudiantes vivían en régimen de internado. Pues bien, se comprobó que existía un cambio en la dirección de un mayor liberalismo y un menor conservadurismo en las alumnas de Bennington,  que el cambio era gradual y se incrementaba en función del número de años pasados en la universidad.

Los resultados mostraron que las personas que habían pasado más tiempo en la universidad mantenían sus posiciones liberales y apenas si habían experimentando cambios hacia las posiciones conservadoras iniciales de sus propias familias.  El verdadero significado de estas experiencias grupales no es que el grupo sea siempre un agente de cambio social, sino más bien que cuando lo es, resulta eficaz.

El pensamiento grupal

 Bajo ciertas circunstancias, el grupo puede convertirse en un factor de resistencia al cambio, ejerciendo entonces un gran impacto sobre la conducta de sus miembros individuales.

“El pensamiento grupal” descubierto por Janis, es una buena ilustración de este punto, Janis lo define como una cierta forma de pensar que surge cuando, dentro de un grupo cohesivo, la búsqueda de consenso llega a ser tan acuciante que hace pasar a un segundo plano la evaluación realista de líneas alternativas de acción. Del estudio intensivo realizado por Janis de casos reales de grupos que habían adoptado decisión que acarrearon consecuencias desastrosas, se deduce que el pensamiento grupal puede caracterizarse como un síndrome complejo en el que se distinguen tres categorías de procesos grupales:

 relacionada con la conducta, el pensamiento grupal se caracteriza por una percepción exagerada de la “corrección y rectitud moral” de los planteamientos del propio grupo y una “visión estereotipada”, homogénea, excesivamente uniforme y habitualmente peyorativa de los miembros del otro grupo.

 vinculada a las ilusiones compartidas por los miembros del grupo, donde la “racionalización” es un proceso que acompaña tanto a la “ilusión de invulnerabilidad” como la “ilusión de unanimidad”, e induce a saltarse el análisis detenido y cuidadoso de los problemas que afectan al grupo y a sustituirlo por justificaciones a posteriori de líneas de acción que se emprenden no como resultado de deliberación y la reflexión.

 incluye los aspectos más coercitivos, donde todos los procesos anteriores se refuerzan con una fuerte “aprensión hacia la uniformidad, que se traduce en un rechazo frontal de las críticas dirigidas por algunos miembro al procedimiento seguido para alcanzar la decisión grupal, o que lleva a la supresión directa de la posibilidad de que los miembros del grupo expresen dudas o reservas.
Janis apunta finalmente la existencia de una figura peculiar, los llamados “guardines de la mente”, miembros del grupo que toman a su cargo la tarea de mantener la ortodoxia grupal y denunciar las posibles desviaciones.

La socialización grupal de los nuevos miembros

Moreland y Levine han elaborado un modelo de las fases de socialización grupal por las que ha de pasar cualquier persona hasta llegar a ser un miembro plenamente aceptado por uno de estos grupos así como de las fases que llevan al abandono definitivo de éste. Con ciertas restricciones, el modelo podría aplicarse a la mayor parte de los grupos de adscripción obligatoria.

La entrada en un grupo ya formado plantea al individuo problemas de adaptación a un contexto con normas, objetivos y relaciones ya establecidos. Para el grupo, el problema surge de la necesidad de integrar al nuevo aspirante sin desatender por ello las actividades grupales habituales. La solución está en alcanzar un compromiso satisfactorio por ambas partes. Cuando se logra el compromiso, se produce un cambio en la relación individuo-grupo, cambio al que los autores denominan transición de rol.

El problema de la socialización grupal de los miembros corresponden a la primera cuestión grupal de Insko y Schopler, la discontinuidad entre conducta interindividual e intergrupal, se reduce a cómo superarla, es decir, a cómo una persona llegar a ser miembro de un grupo y a actuar como tal. El proceso es complejo e incluye una serie de cambios en la relación individuo-grupo que ocurren a lo largo del tiempo, y dependen de los compromisos a los que hayan podido llegar las dos partes implicadas. En el cuadro de la pg.207, se resumen las fases de la socialización, que son: investigación, socialización, mantenimiento, resocialización y recuerdo.

En cada fase, la evaluación mutua genera una actividad por parte del grupo y otra complementaria por parte del individuo. En la primera fase, el grupo intenta reclutar nuevos aspirantes mientras que éstos buscan nuevo grupo (reclutamiento vs reconocimiento). Un nivel de compromiso adecuado proporciona la "entrada", que se salda con la incorporación de un nuevo miembro al grupo. Esta es la condición para que se ponga en marcha la segunda fase y así sucesivamente. Cada fase tiene una duración variable. El motor que pone en marcha el inicio del cambio dentro de cada fase es la búsqueda de un nuevo compromiso y el broche final del cambio es la transición de rol.

LA FORMACIÓN DEL GRUPO

La segunda cuestión grupal en Psicología social es como un determinado colectivo de personas se convierte en un grupo psicológico. Esto es posible gracias al proceso de categorización. Una cuestión relacionada es la formación de un nuevo grupo, su consolidación, la forma en que llega a desintegrarse y a desaparecer como tal grupo. Worchel y cols. han revisado la evolución temporal de muchos grupos del Sindicato Solidaridad en Polonia, y de Bar-Tal que hizo lo propio con pequeños partidos políticos en Israel antes y después de las elecciones del 1989.

La conclusión de Worchel es que, el proceso de formación y desarrollo grupal es bastante homogéneo, y que modifica la conducta individual, los procesos grupales y las relaciones que se establecen con otros grupos. El modelo de estos autores propone seis estadios que configuran la totalidad del proceso de formación y desarrollo del grupo.

 periodo de descontento, en el que los individuo que acabarán formando el nuevo grupo pertenecen a un grupo en el que experimentan un fuerte sentimiento de indefensión. Sus necesidades no son atendidas, la tasa de abandono del grupo es alta y la participación en las actividades grupales prácticamente inexistente. En este periodo se constatan también actos esporádicos de violencia incontrolada y de vandalismo.

 suceso precipitante, proporciona la señal para la formación de un nuevo grupo y el abandono del antiguo. Sirve como símbolo de todo lo negativo asociado al grupo anterior y separa a quienes le siguen siendo leales de quienes propugnan una ruptura.

 identificación con el grupo, en sentido estricto, marca el inicio del grupo recién formado. Se establecen fuertes barreras frente a otros. Por un lado se fomenta la conformidad a las normas grupales, se censura cualquier divergencia dentro del grupo y se esperan muestras públicas de lealtad al grupo; por otro, se estimulan la competición con exogrupos y se restringen los contactos con sus integrantes. La pertenencia al grupo adquiere un gran peso en la identidad del individuo

 productividad grupal, los objetivos grupales son los protagonistas de esta fase. Comienzan a surgir diferencias entre los integrantes del grupo de acuerdo con sus capacidades para llevar a cabo las tareas que permitirán alcanzar esos objetivos. El criterio para la selección de los candidatos a formar parte del grupo.

 individualización, la consecución de objetivos individuales adquiere preeminencia. Aparecen subgrupos y las normas de reparto son de equidad: a cada uno, según su contribución.

 declive grupal, se caracteriza por la aparición de dudas con respecto al valor del grupo, la desconfianza que inspiran muchos miembros del grupo y las luchas entre subgrupos.

Tema 17 - Las Relaciones Entre Grupos
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INTRODUCCIÓN

Analizaremos las dos grandes tradiciones de investigación: la perspectiva del conflicto realista y la perspectiva de la identidad social.

Partimos de la definición clásica de Sherif: "aquel que se da siempre que los individuos qué pertenecen a un grupo interactúan colectiva o individualmente con otro grupo o con sus miembros en función de su identificación de grupo". Se incluye una pluralidad de manifestaciones comenzando por el empleo de ciertos esquemas mentales como los estereotipos, las actitudes prejuiciosas y toda una gama de comportamientos como el favoritismo hacia el propio grupo o la discriminación hacia exogrupos. 

Las teorías de las relaciones intergrupales se pueden clasificar de acuerdo con dos dimensiones: individual-grupal y cognitivo-motivacional.

LOS ENFOQUES INDIVIDUALISTAS

El ejemplo clásico de la posición individualista es el trabajo sobre la personalidad autoritaria de Adorno y cols. Su punto de partida fueron las raíces psicológicas de algunas actitudes intergrupales como el antisemitismo y el etnocentrismo, considerados como elementos de una constelación más amplia de actitudes sociales y políticas.

La base de la explicación descansa en una configuración de personalidad que integra diferentes componentes cognitivos y motivacionales, de tal forma que las actitudes, de carácter intergrupal, reflejan tendencias profundas de la personalidad, Esto según los postulados de la teoría psicoanalítica freudiana. Así, el individuo autoritario desplaza su agresión hacia los grupos minoritarios.

Si de lo motivacional pasamos a lo cognitivo, destacamos como Tajfel, algunos trabajos sobre procesos cognitivos que hacen hincapié en el papel del “indigente cognitivo”, esto es, en las limitaciones de la capacidad de procesamiento como responsables de ciertos sesgos a la hora de procesar información concerniente a grupos sociales. Los resultados indican que vienen a pensar de un modo desmesurado en la creación y mantenimiento de las imágenes del grupo al que pertenecen e su conjunto.

Otra línea de investigación que se sitúa en el nivel interpersonal, es el que contrapone el efecto de la semejanza de creencias, variable de importancia en las relaciones interpersonales, al efecto de pertenencia a una categoría. El denominado “paradigma raza-creencia” ha mostrado la importancia de la semejanza de creencias que, por encima de la pertenencia a una determinada categoría, determina las relaciones entre los miembros de dos categorías raciales distintas. Las limitaciones de esta aproximación, consiste en el hecho de que al aumentar la atracción hacia un miembro de una determinada categoría social a través de la semejanza de creencias, tal aumento no se generará necesariamente más allá del individuo en cuestión.

LOS ENFOQUES GRUPALES

La óptica grupal está representada por dos teorías: la del conflicto realista del grupo, propuesta por Sherif, que enfatiza las relaciones funcionales entre las metas de los grupos como principal determinante del comportamiento intergrupal, y la teoría de la categorización social, que propugna que basta con un imponer una categorización a una colección de individuos para que tiendan a diferenciarse de otras colecciones de individuos a las que se ha impuesto otra categorización. 

LOS ENFOQUES COGNITIVOS Y MOTIVACIONALES

El proceso que ha merecido una atención prioritaria es la categorización. Este ha sido caracterizado por Bruner como un proceso básico en la percepción social que ordena y simplifica la realidad. pero manteniendo un grado suficiente de adecuación a ésta. Tajfel señala que la función de categorización consiste en agrupar objetos, personas y acontecimientos de forma que resulten equivalentes entre sí de cara a la acción. Dentro de la Psicología social, el tipo de categorización más relevante es el que supone el agrupamiento de los individuos y que da como resultado una división social en grupos.

El más directo antecedente de los trabajos en el campo intergrupal es el estudio llevado a cabo por Tajfel y Wilkes sobre los efectos de la categorización de estímulos físicos en los juicios sobre éstos. Este trabajo puso de manifiesto que cuando se juzgan unos estímulos en una dimensión física (longitud de líneas), si se sobre impone a los estímulos unas categorías que guardan relación con dimensión física, se producen unos efectos de acentuación de las diferencias y las semejanzas. en comparación con condiciones en las que no se da la clasificación o ésta no guarda relación con las dimensiones que se juzgan.

Los efectos previstos fueron el de acentuación de diferencias intercategoriales y el de las semejanzas intracategoriales. Sólo la primera predicción, relativa a la acentuación de diferencias intercategoriales, tuvo claro apoyo en los resultados obtenidos, puesto que, en lo que respecta a la semejanza intracategorial, sólo se produjo una tendencia al aumento. Otros estudios posteriores han corroborado estos resultados iniciales. 

Cuando se llega al dominio de lo intergrupal, el problema central ha consistido según Pérez, en explicar por qué la acentuación de las diferencias tiene como resultado la ventaja para el grupo al que pertenece la persona que emite el juicio en las dimensiones de comparación. 

Dos grupos de investigación paralela en Europa han extendido la categorización al dominio intergrupal.

1.-El Grupo de Ginebra, liderado por Doise, se centra en la diferenciación categorial, destacando los distintos niveles en los que se produce: conductual, evaluativo y de las representaciones mutuas. La diferenciación en uno de ellos repercute en los demás, si bien tiene prioridad la diferenciación en el plano conductual .  

2.-otra línea se inició en la Universidad de Bristol y ha dado pie a la teoría de la identidad social, en la que además de los aspectos cognitivos se toman en cuenta los de carácter motivacional. La principal vinculación de un sujeto a una categoría social se produce a través de la identidad social entendida como «el conocimiento por parte del individuo de que pertenece a ciertos grupos sociales, junto con la significación emocional y valorativa de esa pertenencia. Si la identidad social es una consecuencia de la pertenencia a un grupo, su carácter positivo o negativo será consecuencia del resultado de la comparación de ese grupo con otros grupos relevantes en un determinado contexto social. De ahí se deriva el carácter motivacional de esta posición: el favoritismo respecto al propio grupo responde á la necesidad de mantener una distintividad positiva del propio grupo. Esto es, que cuando se lleven a cabo comparaciones con otros grupos se distinga el propio de forma positiva, pues ello tiene consecuencias para la autoestima del sujeto asociada a esa pertenencia. Un concepto clave es el de competición social definido por Turner como contrapuesto a la competición instrumental o conflicto de intereses, v que tendría como meta el logro de una identidad social positiva. Ello se obtiene a través de una diferencia favorable al propio grupo en una dimensión positivamente valorada por consenso social.  

La teoría del conflicto realista, en el polo motivacional, pone el énfasis de la explicación en las metas de los grupos y en las relaciones funcionales de esas metas, que, como se vio anteriormente, pueden ser de conflicto o de cooperación. 

INVESTIGACION CLASICA SOBRE COMPORTAMIENTO INTERGRUPAL

El conflicto realista de grupo

El trabajo de los Sherif presta atención a las relaciones funcionales entre grupos. Sus estudios han ido dirigidos a crear talos relaciones entre las metas de los grupos que interactúan para constatar sus efectos con la conducta intergrupal. Se llevaron a cabo tres estudios en campos de vacaciones infantiles en los anos 1949, 1953 y 1951.

1.-En todos los estudios, el diseño básico consistió en la formación de dos grupos a través de la interacción de los individuos dentro de ellos, llegando a crearse una estructura grupal.

2.-En la segunda etapa se creaba una interacción competitiva entre ambos grupos al proponerse unas metas que sólo uno de los grupos podía lograr. Aparte de esta estructura básica común a los tres estudios. algunos de ellos presentaron variaciones al comienzo y al final. 

En los dos primeros, antes de formar los grupos se permitió a los individuos que interactuasen entre ellos. En el tercer estudio, los niños llegaron al campamento divididos ya en dos grupos, y fueron situados en dos emplazamientos distintos del campamento.  

3.-También en este tercer estudio, a la etapa de conflicto intergrupal siguió una etapa final en la que se ensayaron diversos métodos de reducción del conflicto intergrupal.  

Un punto fundamental en este trabajo consistió en la selección de los sujetos, niños de once a doce años, que habrían de participar en la experiencia siguiendo los criterios de no conocerse previamente, ausencia de frustraciones importantes y/o de patología y semejanza en cuanto a los antecedentes socioculturales y económicos. En los dos estudios primeros se permitió la interacción inicial entre individuos. previa a la formación de los grupos, llegando a darse relaciones de amistad.

Se hacía la predicción de que una vez establecidas las relaciones intergrupales los miembros de grupo preferirían a sus compañeros de grupo frente a los amigos iniciales. Para poder comprobarlo, a la hora de formar los grupos se hizo de modo que no coincidieran dos amigos en el mismo grupo. La predicción se comprobó en los dos estudios en los que la fase inicial siguió la pauta descrita.  

En la tase de formación se comprobó que, a través de la interacción y la interdependencia para el logro de metas, se producía una estructura intragrupal, de roles estatus y normas.  

En la siguiente etapa, cuando los experimentadores introducían incompatibilidad en las metas de forma que sólo un grupo la pudiera alcanzar, se produjo competición que se transformaba en manifestaciones de hostilidad entre los grupos. También hubo consecuencias intragrupales como el aumento de solidaridad y el cambio de estatus de ciertos miembros según hubiera sido su contribución al conflicto. Finalmente, en uno de los estudios se introdujo una fase final de reducción del conflicto. Tras el empleo ineficaz de diversos procedimientos (como difusión de información acerca del otro grupo, contacto en situaciones agradables, reuniones de líderes o la apelación a las normas morales) se creó una situación en la que los grupos tuviesen que cooperar para obtener metas supraordenadas, esto es. que no pudiesen ser logradas por uno de los grupos solamente, sino que implicaba la interdependencia entre ambos grupos. Esta manipulación sí fue eficaz en la reducción del conflicto.  

El trabajo de Sherif ha dado lugar posteriormente a otros estudios en una línea similar, con sujetos adultos, que han venido a corroborar los resultados de los Sherif. No obstante, se advierte que la incompatibilidad de metas no es requisito indispensable para que se produzca la competición intergrupal. Así, Blake y Mouton señalan que durante la fase de formación de grupo en la que cada grupo tenía que resolver una serie de problemas. y antes de introducir ningún elemento de competición, los grupos se preocupaban de que los otros pudiesen estar actuando mejor y rindiendo más. Así, señalan los autores: «Cada grupo expresaba su preocupación de que el otro lo estuviese haciendo mejor. La tendencia natural' de esta actividad de comparación iba en la dirección negativa y de envidia» .  

En relación con este punto, tanto Billig como Tajfel ponen de relieve que en los estudios de Sherif, en la etapa de formación de los grupos, los niños pidieron insistentemente actividades competitivas. hasta el punto de que la etapa de actividades competitivas fue introducida como si los experimentadores hubiesen cedido finalmente a su petición. En la misma línea destacan el hecho de que en el tercer estudio en el que los chicos llegaron al campamento en dos grupos separados. tan pronto se dieron cuenta de la existencia del otro grupo, se iniciaron las hostilidades y el empleo de estereotipos. 

La teoría de la identidad social

Situada en el polo grupal y a medio camino entre lo cognitivo y lo motivacional, se ha configurado como la teoría predominante en psicología social para explicar las relaciones entre grupos.

Investigación y desarrollos teóricos

Uno de los puntos de debate en torno al comportamiento intergrupal era si la categorización en grupos era suficiente para desencadenarla. La división entre nosotros y ellos parecía ser el mínimo denominador común a múltiples situaciones intergrupales. Un estudio realizado por Rabbie y Horwitz se comprobó que la mera división de los individuos en dos clases ("azules" y "verde") no producía el sesgo a favor del propio grupo mientras que éste sí se daba cuando los individuos compartían la misma suerte. como la obtención o no de un premio.

Tajfel y colaboradores, puso a prueba la simple categorización entre grupos, para ver si daba lugar a comportamiento discriminatorio. Las condiciones que debería cumplir la situación para permitir una adecuada evaluación de dicho efecto y que al mismo tiempo, resultasen aceptables como las condiciones mínimas básicas de la discriminación intergrupal eran:  

 Ausencia de interacción entre los individuos y/o grupos

 decisiones relativas a miembros de uno u otro grupo, sin saber a qué individuo concreto afectan

 Exclusión del interés propio de la persona que tomaba la decisión

 Posibilidad de contraponer y comparar la elección de estrategias de decisión racional (logro de máximos beneficios para todos)

 Poner en juego respuestas que tuviesen importancia

Con el fin de constatar los efectos de la categorización ajustándose a estas condiciones, se llevaron a cabo una serie de experimentos que se incluyen bajo la denominación común de paradigma del grupo mínimo indicando que se daban las condiciones mínimas (la mera categorización) para que apareciese conducta de grupo. El experimento clásico consistió en dividir a un grupo de sujetos, estudiantes de enseñanza secundaria ingleses, en dos grupos, supuestamente en función de sus preferencias estéticas.

La asignación de los sujetos a los grupos se hizo al azar. La variable independiente era, pues, la categorización y la dependiente el tipo de decisión tomada. La medida de la variable dependiente de distribución de premios entre miembros del endogrupo y del exogrupo se hacía a través de matrices. Las matrices permiten tomar decisiones que responden a las siguientes estrategias básicas:

 máxima ganancia conjunta (MGC) (o máximo beneficio conjunto). obtener el máximo dinero del experimentador para los miembros de ambos grupos considerados de forma conjunta;

 máxima ganancia endogrupal (MGE) (o máximo beneficio individual) que consiste en elegir aquella combinación numérica que garantice al miembro del propio grupo la cantidad máxima posible.

 diferencia máxima (DM) a favor del endogrupo, que es aquella estrategia que permite establecer una mayor distancia entre lo que obtiene el miembro del endogrupo y el del exogrupo.

 Finalmente la estrategia de justicia consiste en la distribución de la misma cantidad para el endogrupo y para el exogrupo. En Tajfel y Turnar MGE es equivalente a BEM o beneficio endogrupal máximo. 

Los resultados fueron confirmados por los de otros experimentes. empleando variaciones del mismo paradigma. En estas investigaciones se pusieron de relieve aspectos talos como la suficiencia de la categorización. independientemente de la semejanza, cuya influencia podía haber sido en parte responsable de los resultados del experimento de Tajfel y colaboradores a la hora de producir al favoritismo endogrupal; o que la distribución de puntos, en lugar de dinero, producía los mismos efectos. e incluso aumentaba la estrategia de DM; o en que cuando la diferenciación intergrupal se contraponía al interés del propio sujeto, seguía teniendo importancia.  

Los resultados descritos dieron lugar a nuevos desarrollos teóricos. El concepto de competición social cobraba particular relevancia a la hora de dar cuenta del proceso que opera en los experimentos del grupo mínimo. La categoría proporcionada por el experimentador constituye el único medio para el individuo de obtener una distintividad positiva en dicha situación, por medio de la identificación con la categoría social a la cual se le ha asignado, y valiéndose de la dimensión de comparación que tenga disponible (en este caso la distribución de puntos o dinero). Todo ello le lleva a buscar las diferencias en esa dimensión y le permite mantener una autoestima positiva.  

Los desarrollos teóricos posteriores consistieron en la extensión de la teoría al análisis de las sociedades estratificadas. Para ello se propone, en primer lugar. la existencia de un continuo de conductas que va del polo interpersonal al intergrupal y la estructura de creencias a él asociadas. Según Tajfel, la interacción social puede situarse en un continuo que va del polo interpersonal al intergrupal. Las interacciones que se sitúan en el polo interpersonal atienden a las características individuales de los sujetos que interactúan, es decir, a lo que les define en tanto que personas únicas. Las interacciones del extremo intergrupal son aquellas en las que se considera a las personas en tanto que miembros de grupo, de forma indiferenciada y estereotipada. La estructura de creencias paralela se refiere a la naturaleza de las relaciones intergrupales. En un extremo se sitúan las creencias de movilidad social y en el opuesto las de cambio social. Las creencias de movilidad social predominan en aquellas situaciones sociales en las que los sujetos perciben la posibilidad de cambiar y mejorar su posición social seleccionando libremente un grupo que les permita tener una identidad social positiva. Esta creencia prevalece en un sistema social flexible y permeable. Las situaciones sociales del otro polo del continuo. el del cancheo social. se caracterizan por la dificultad de pasas individualmente de un grupo a otro. de forma que toda posibilidad de cambio se concibe como un cambio de posición del grupo en su totalidad. ya que no le resulta fácil al individuo por sí solo efectuar una mejora de su posición. 

Un Segundo concepto importante es el de identidad social inadecuadas la que se produce cuando el grupo al que el individuo pertenece no le proporciona una identidad social positiva siendo negativo el resultado de la comparación con otros grupos ilustro de la estructural social. Existen una serie de estrategias disponibles para emplear en el caso de la identidad social inadecuada.

1.-la movilidad individual. Consiste en abandonar el grupo e intentar pasar al grupo más valorando

2.-la creatividad social. Implica alterar o redefinir los términos de la situación comparativa. Esta estrategia puede lograrse de distintos modos: 

a) Comparándose con otros grupos en una nueva dimensión de comparación

b) Cambiando los valores asociados con ciertos atributos de grupo

c) Cambiando el exogrupo con el cual se hace la comparación. 

3.-la competición social. Consiste en superar al exogrupo en la misma dimensión en la que anteriormente se le aventajaba. 

La primera estrategia tiene un carácter individual las dos últimas tienen un carácter colectivo. También hay que señalar, que no basta con una identidad social inadecuada para que se produzca una reacción de diferenciarse positivamente del exogrupo. De hecho existe amplia evidencia de la tendencia a favorecer o sobre valorar al exogrupo por parte de minorías en situación de desventaja. 

El tercer concepto a considerar es el de identidad social segura e insegura, que a su vez derivan respectivamente de comparaciones sociales seguras e inseguras: las primeras se dan cuando no se perciben alternativas cognitivas al status quo de la relación intergrupal; las segundas se dan cuando sí se percibe esa alternativa. A su vez, la percepción de las alternativas es consecuencia de que las diferencias de estatus entre grupos se consideren como inestables o ilegitimas. Se puede decir, en términos generales, que la percepción de la ilegitimidad y de la inestabilidad de las relaciones lleva a un aumento de la diferenciación intergrupal. 

La TIS, la teoría de la categorización del yo de Turner. Esta teoría sitúa la base de la afiliación al grupo social en la estructura y funcionamiento del autoconcepto social y propone la categorización del yo en distintos niveles de abstracción (como ser humano en el nivel supraordenado. como miembro de un grupo social o identidad social en e! nivel intermedio v la identidad personal en el nivel subordinado). 

Investigación reciente e el ámbito de la TIS

Se han estudiado:

 los efectos de las variables socio estructurales en las relaciones intergrupales. es decir, el análisis de tales relaciones en las sociedades estratificadas;

 las dimensiones de comparación. La primera permite la aproximación a los contextos de desigualdad y atiende a una serie de procesos que, según Sachdev y Bourhis, han recibido una menor atención. La segunda línea parece indicada para el estudio de las relaciones intergrupales en contextos igualitarios, es decir. en los que las diferencias entre grupos son pequeñas y se profesa una ideología de igualitarismo.
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Una investigación paradigmática

La investigación de Minard sobre los trabajadores de unas minas de carbón en el estado norteamericano del West Virginia ha alcanzado gran difusión dentro de la Psicología Social. Dos características a resaltar de la investigación, en primer lugar, parte de los mineros eran blanco y el resto afroamericanos. en segundo lugar,  todos vivían en la misma población. Con estos datos resultaba posible averiguar si la “pauta de integración” era distinta de la mina y en la ciudad. La estrategia de Minard consistió en determinar el grado de favorabilidad de la actitud de los mineros blanco hacia sus compañeros en la mina y en la ciudad. La conclusión que se desprende de los datos de Minard es que el contexto laboral de la mina muestra una integración de hasta el 80%, mientras que en el contexto urbano no supera el 20%.

El examen de este estudio permite apreciar que el prejuicio se manifiesta como una actitud negativa y una serie de conductas discriminatorias que la acompañan. Sin embargo las implicaciones son de mayor alcance. El prejuicio se dirige siempre contra un grupo, y aunque la víctima suela ser en ocasiones, una persona aislada, la razón última de que se la discrimine o se la evalúe negativamente es que pertenece a un grupo determinado. Por otra parte, el prejuicio se da siempre en un contexto concreto, lo que significa que su expresión variará en función de la situación.

Definición de prejucio e implicaciones para su estudio

Oskamp define el prejuicio como una actitud desfavorable, intolerante, injusta o irracional hacia otro grupo de personas. La atribución a este proceso, fundamentalmente “afectivo” no resulta plenamente satisfactoria para Devine, autora que señala que el prejuicio incluye “cogniciones” y  “conductas”, la complejidad (tripartita) de esta definición establece por un lado que el estereotipo recoge creencias relativas al grupo objeto de prejuicio (componente cognitivo). El prejuicio como tal sería el componente afectivo. El tercer componente es la discriminación, es el término con el que se alude a todas las conductas negativas dirigidas contra las personas del grupo de que se trate.

Pero esta definición “tripartita”, se enfrenta a ciertos problemas. Por una parte, al identificar el componente afectivo con el prejuicio propiamente dicho, da a entender que éste es el componente crucial, relegando los otros dos, es decir el estereotipo y la discriminación a un papel subsidiario.

Devine consciente de las limitaciones de esta definición, recurre a la definición de Ashmore, que utiliza cuatro notas: el prejuicio es un fenómeno intergrupal, es una orientación negativa hacia el objeto de prejuicio  y puede implicar agresión, evitación u otras conductas negativas, es injusto, sesgado e incurre a generalidades excesivas y además es una actitud.

Prejuicio como sesgo cognitivo

Prejuicio y errores de categorización 

Existe una tendencia a tratar a los demás como miembros de grupo y no como personas individuales. En muchas ocasiones la información de que la persona que nos van a presentar es vieja, mujer o extranjera, es suficiente para que sepamos como reaccionar frente a ella. además son muchos los aspectos de la vida social regulados por la categorización.

Condiciones escasamente idóneas y estímulos ambiguos favorecen el que se cometa errores de categorización. Blascovich y colab. pronostican que el tiempo y esfuerzo dedicados a realizar la categorización guardarán relación con el temor a cometer errores de evaluación no deseados. Pasando ya al terreno más concreto de las relaciones intergrupales marcadas por el prejuicio, lo que se pronostica es que las personas con mayor nivel de prejuicio serán las más preocupadas por una correcta identificación de los miembros del endogrupo, especialmente cuando los estímulos son ambiguos.

Estereotipos y sesgo endogrupal

Hamilton y Trolier subrayan la estrecha relación existente entre categorías sociales y estereotipos, las categorías implican algo más que el mero hecho e categorizar o agrupar a las personas en función de algún criterio compartido. Implican también la asignación a ciertas características de personalidad o de conducta a las personas que caen en las categorías en cuestión. De hecho suele existir acuerdo entre las personas sobre las características de las categorías sociales más importantes. Los estereotipos complementan y llenan de contenido las categorías, ya que proporcionan pistas sobre las conductas probables de sus miembros y ayudan a comprender y a evaluar la conducta de persona individuales cuando se conoce la categoría a la que éstas personas pertenecen.

Se ha comprobado que los estereotipos provocan sesgos en el procesamiento de información. Influyen en lo que las personas recuerdan acerca de los miembros del grupo estereotipado. Es esta unión entre categorización y estereotipia la base de uno de los resultados más sobresalientes de la psicología social. Ciertos factores incrementan la “saliencia de las fronteras intergrupales, como la competición entre grupos, la cohesión grupal o la creencia de que el otro grupo es muy distinto al nuestro. Una de las consecuencias de la intensificación de la percepción dicotómica “nosotros”-”ellos” es el sesgo inter-grupal, que se refleja en la asignación de características de la personalidad o de conducta a las personas que pertenecen a una categoría dada, en la evaluación o anticipación de conductas de personas simplemente a partir de conocimiento de su categoría y en el recuerdo selectivo de ciertos aspectos de la personas categorizadas.

Pero el sesgo intergrupal, lleva a que se ofrezcan explicaciones diferentes de las conductas de las personas del endogrupo y del exogrupo, aunque se trate de conductas idénticas. Si cierta conducta de una persona del endogrupo es positiva, lo habitual es que la explicación de la conducta recurra a causas internas. Por el contrario se apelará a causas externas e inestables, cuando una conducta es negativa. En el caso del exogrupo, la pauta explicativa se invierte. Se trata de un sesgo o asimetría en la explicación denominado “error último de atribución. Las conductas positivas de los miembros del endogrupo son congruentes con las expectativas que se tienen acerca de ellos. Se rechazan las explicaciones situacionales de tales conductas y se utilizan explicaciones internas y estables que son plenamente convergentes con las expectativas. En cambio cualquier conducta positiva de los miembros del exogrupo viola las expectativas de partidas. Si no se puede ignorar o negar dicha conducta, una posible salida consiste en no dar crédito a la persona del exogrupo.

El “error último de atribución” es tan potente que alcanza incluso al uso del lenguaje.

En la pg 222, el cuadro 18.1, resumido, viene a decir lo siguiente: Descategorizar, consiste en tratar a los miembros del exogrupo como individuos separados, responder ante ellos de forma personalizada. Recategorizar, tratar la miembros del exogrupo como nuevos miembros del endogrupo, aceptarles en el grupo propio. En ambos casos se persigue el mismo objetivo: romper la respuesta categorial y reducir el sesgo intergrupal.

Prejuicio como actitud negativa

Ya Oskamp en 1991 resume este concepto y se centra en tres apartados  en las encuestas sobre actitud prejuicio étnico-racial: 

1.  distancia social,  hace referencia al contacto entre grupos, que puede ir desde lo más a lo menos intimo, pasando por situaciones intermedias

2.  igualdad de tratamiento, se refiere a la actitud hacia el grado de aceptación de principios generales de discriminación o no discriminación en distintos ámbitos de la vida social

 puesta en práctica de los principios de igualdad, alude a la actitud hacia políticas emprendidas por el gobierno con vistas a conseguir un trato igualitario entre grupos. Schuman y colab. añaden dos apartado más: 

3.  creencias sobre la desigualdad, hace referencia

4.  acción afirmativa. 

A lo largo del tiempo transcurrido entre 1960 y la actualidad, según Oskamp, se manifiesta cierta evolución en las actitudes aludidas de la población mayoritaria estadounidense que suaviza bastante la clara negatividad inicial. Se podría entender que el prejuicio se ha debilitado, pero sigue agazapado, aunque sufre una debilitación progresiva y que acabará desapareciendo.

Sobre la desaparición del prejuicio, Pérez y Dasi señalan que al menos en el nivel más superficial, se ha producido un cambio en la manifestación del prejuicio y que en la actualidad son escasas las personas que admiten abiertamente albergar prejuicios. Los sondeos de opinión periódicos realizados por el National Opinion Research Center, muestran que las personas que mantienen opiniones segregacionistas, en la actualidad, son una minoría reducida. En Europa los partidos autodefinidos como “racistas” u “opuestos a los extranjeros” raramente superan en los comicios el 15% de los votos. Sin embargo Pérez y Dasi creen que estas cifras coexisten con otras que no se pueden ver con optimismo, ya que siguen siendo portada de los medios de comunicación los actos racistas o prejuicios, incluyendo atentados y acciones violentas.

Devine no deja por ello de insistir, en claro paralelismo con Pérez y Dasi, en que ese  “aparente” cambio en las actitudes, no va acompañado como sería de esperar, por un incremento del apoyo a acciones concretas emprendidas por los gobiernos para conseguir verdadera igualdad entre los grupos. Este apoyo era débil hace muchos años, cuando las actitudes negativas se manifestaban sin problemas y sigue siéndolo.

El manejo de la impresión

Devine considera imprescindible explicar por qué las respuestas negativas “prejuiciosas” persisten a pesar de los cambios “aparentes” en los autoinformes de actitudes o creencias.  El “manejo de la impresión” constituye un primer intento como punto de partida de la explicación y es que no ha habido una reducción auténtica del prejuicio. Eso hace que ya no resulten aceptables socialmente expresiones crudas, burgas o directas del prejuicio y que las personas tiendan a sustituirlas por otras formas  más sutiles o encubiertas.

Pérez y Dasi aluden a un conjunto de datos que parecen justificar esta escasa confianza en los informes verbales. Por ejm. cuando las personas creen estar conectadas a un detector de mentiras, se encuentra un grado mayor de prejuicio que cuando creen que no se podrá descubrir sus intentos de engañar. Parece claro que si bien visto no está ser prejuicioso, peor está visto ser mentiroso.

En una línea similar se sitúa la reciente investigación de Vanman y colaboradores. Comienza con una breve revisión de dos importantes estudios, uno de Fazio y Colab y otro de Judd, utilizan medidas involuntarias de procesos cognitivos relacionados con el prejuicio (latencia de respuesta) y llegan a resultados inconsistentes. Vanman y colab. subrayan que no se trata de un hecho aislado y llaman la atención sobre el hecho de que las medidas involuntarias de los procesos cognitivos del prejuicio no siempre arrojan los resultados que cabria pronosticar a partir de la tesis del manejo de la impresión. En realidad los resultados son “mixtos”, algunos confirman las expectativas iniciales y otros no lo hacen. Para paliar  esto, Vanman y colab. sugieren la utilización de medidas involuntarias de procesos afectivos. En este sistema el modo de procesamiento de la información es más automático y rápido que el del sistema cognitivo o racional. Son las medidas afectivas involuntarias las que tienen mayor probabilidad de reflejar reacciones automáticas no controladas ante los miembros de grupos víctimas de prejuicio. Diversas investigaciones muestran que la ElectroMigorafia Facial, escapa a los problemas que afectan a las medidas tradicionales de autoinforme. Se han llevado a cabo varios experimentos y a la conclusión que se ha llegado, aunque no todos los datos son confirmatorios, la teoría del manejo de la impresión ha encontrado cierta base empírica para afirmar que son poco dignos de confianza los informes verbales de las personas acerca de sus actitudes hacia grupos o categorías víctimas de prejuicio.

Racismo moderno o simbólico

Propuesta por Kinder, Sears y McConahay, propugna que muchas personas en los EE.UU. tienden a rechazar en la actualidad los prejuicios de corte racista al mismo tiempo que se sienten cercanos al contenido de los principios de justicia y equidad. tienden a abandonar las formas más manifiestas del prejuicio y a sustituirlas por las “disfrazadas”, pero siguen albergando un afecto negativo hacia los afroamericanos.

El desafecto de estos “racistas modernos” no se expresa de manera directa, se caracteriza por oponerse a políticas gubernamentales de apoyo a la minoría citada. Consideran injusto que se promuevan el transporte escolar integrado y explican su oposición a esta medida antisegregacionista alegando que sólo redundará en una menor calidad de la educación. Sin embargo nunca muestra de manera abierta su apoyo al trato discriminatorio.

Ambivalencia

Posición teórica propuesta por Katz y por Katz y Hass. La ambivalencia es el resultado de albergar valores que son contradictorios o conflictivos entre sí. Por una parte valoran positivamente el igualitarismo, base de los principios democráticos. Por otra tienen en la más alta estima el individualismo, en la medida en que es un reflejo de los principios de la ética protestante.

Pero la ambivalencia actitudinal genera malestar psicológico, ya que las personas buscan activamente la consistencia. también provoca inestabilidad conductual. La respuesta positiva que genera supone una amenaza a la autoestima de la persona, ya que implica una devaluación del individualismo. Por su parte la respuesta negativa es una amenaza del mismo tipo, porque tiende a devaluar el igualitarismo.

Racismo aversivo

Se debe a Gaetner y Dovidio, ambos comparten uno de los postulados del racismo moderno y de la ambivalencia, la adhesión a creencias igualitarias de la mayor parte de los estadounidenses. Dicho igualitarismo es el que lleva a la manifestación de actitudes no prejuiciosas y antidiscriminatorias.

Es característico del racista aversivo una oscilación entre conductas positivas y negativas hacia las personas del grupo objeto del prejuicio según la situación.

Modelo de la disociación

Desarrollado por Devine, establece distinción entre “estereotipos” y “creencias” o actitudes personales. El “Estereotipo” se concibe según Devine como algo que existe al margen de la mente de las personas individualmente consideradas. Es el conocimiento de las características que se asignan habitualmente a un grupo o a una categoría social particular y que dentro de la misma sociedad no varia.

Las “creencias” o actitudes personales prejuiciosas representan el grado de aceptación del contenido de un estereotipo cultural negativo. Por tanto hay una doble oposición entre “estereotipo” y “creencia” personal este modelo . El estereotipo existe al margen de la creencia que puedan mantener las personas individualmente consideradas. En personas con bajo prejuicio no se van a encontrar creencias personales negativas sobre el grupo objeto de prejuicio.

Desde un punto de vista psicológico, es importante mantener la distinción entre estereotipo y creencia, ya que los procesos que de activación que regulan estas dos estructuras son diferentes. Según Devine, los estereotipos se activan de manera automática, mientras que las creencias personales lo hacen de forma controlada. La razón es que los estereotipos han sido objeto de un aprendizaje intenso a lo largo del proceso de socialización. Todas las personas de una sociedad concreta tiene un perfecto conocimiento de ellos y sabe que son compartidos. La consecuencia es que no existen diferencias entre personas bajas y altas en prejuicio por lo que respecta a la probabilidad de que el estereotipo se active automáticamente en ellas.

Las creencias personales se desarrollan a través de la experiencia directa, son posteriores a la adquisición del estereotipo y resultan menos accesibles. La implicación más importante de este hecho es que incluso las personas bajas en prejuicio tenderán a dar respuestas basadas en el estereotipo a menos que tengan tiempo y motivación suficiente para involucrarse en proceso controlados a través de los cuales poder hacer accesibles sus creencias personales. Estas personas sufrirán con frecuencia conflictos entre sus creencias que no son prejuiciosas y las respuestas claramente prejuiciosas que presentan cuando el estereotipo se activa automáticamente.

Prejuicio sutil

Rueda y Navas señalan que cabe distinguir entre personas “igualitarias”, “fanáticas” y “sutiles”. Las igualitarias muestran un bajo grado de prejuicio tanto manifiesto como sutil. Las fanáticas son altas en ambos tipos de prejuicio. Las sutiles solo muestran prejuicio al contestar a la subescala de prejuicio “sutil”, este tipo consiste en que a pesar de no mostrar prejuicio manifiesto, tampoco se sienten dispuestas a aceptar una modificación de las actuales relaciones entre los grupos sociales y en que dejan entrever los prejuicios solo en contextos ambiguos, es decir cuando se los puede justificar alegando razones alternativas.

Teoría del conflicto sociocognitvo

Pérez y Dasi exploran la relación entre el prejuicio y el papel de las minorías. Ponen el énfasis en dos hechos: el rechazo de las manifestaciones del prejuicio por parte de la mayoría de las personas de la sociedad; y la existencia de minorías conscientemente prejuiciosas. Existe una relación estrecha entre ambos hechos. Los miembros de la minoría prejuiciosa comparte un supuesto básico que todas o la mayoría de las personas de la sociedad aceptan el prejuicio pero no se atreven a manifestarlo abiertamente. Sólo los minoritarios lo hacen. Quedando de esta forma un prejuicio manifiesto, que asigna características positivas al propio grupo y negativas al grupo victima del prejuicio, habría otro prejuicio latente que se limita a asignar características positivas al propio grupo, este es el que muestra actualmente la mayoría de personas de la sociedad.

Función actitudinal del prejucio

Si el prejuicio es una actitud, ¿para que sirve?.Un trabajo reciente demuestra que desempeña una de las funciones actitudinales, Fein y Spencer sostienen que la expresión de prejuicio sirve a muchas personas para proteger su autoestima y el sentimiento de la propia valía, sobre todo cuando perciben la existencia de amenazas a la propia imagen. Según estos autores, el prejuicio puede llegar a ser “autoafirmante” y ayudar a una persona a autoafirmarse debería servir para reducir su tendencia a manifestar prejuicio, con esto se brinda a las personas la oportunidad de afirmar su yo, se consigue debilitar la asociación entre las amenazas a la autoimagen y el recurso al prejuicio. Comprobaron con 3 experimentos que: las personas reaccionan frente a las amenazas a la autoimagen manifestando prejuicio, y que por medio de esta reacción recuperan un sentimiento positivo de la propia valía.

Prejuicio de las relaciones entre grupos

El estudio del prejuicio como actitud negativa ayuda a comprender el contenido, la génesis y las manifestaciones del proceso. Pero adolece de ciertas limitaciones como por ejemplo que la atención se ha dirigido de forma exclusiva a las actitudes del grupo mayoritario, es decir que alberga el prejuicio. Por otro lado no se han tomado en consideracion las actitudes del grupo victima del prejuicio.

De cualquier forma, el concepto de prejuicio exige que haya al menos, dos grupos involucrados y no es fácil entender por qué la investigación prefiere no tener en cuenta a quieres son víctimas del prejuicio. Tal vez se deba como señala Devine a la adopción irreflexiva del siguiente supuesto: si las actitudes de la mayoría de la sociedad cambian en dirección positiva, la consecuencia a largo plazo no puede ser otra que la desaparición del prejuicio. Se trata de un supuesto carente de base teórica y de apoyo empírico.

Otras limitaciones puestas de relieve por Smith se añaden a las señaladas por Devin como son la conceptualización del prejuicio como actitud negativa dirige la atención sólo a la naturaleza “evaluativa” de los estereotipos. Sin embargo, es preciso subrayar que no todos los grupos víctimas de prejuicio se evalúan de la misma forma. Algunas veces los miembros del grupo minoritario provocan cólera, mientras que otras generan miedo. El hecho de que estas dos emociones sean negativas no puede ocultar el hecho de que existe entre ellas importantes diferencias.

Además, si el prejuicio es sólo, o fundamentalmente una actitud negativa, tendría que ser “constante” y permanecer inalterado cuando cambia la situación o el contexto. Pero no es eso lo que suele suceder: la misma persona que se acepta como compañero en la mina se rechaza como vecino en la ciudad. Resumiendo el prejuicio es específico de situaciones y contextos.

Prejuicio como emoción social

Las teorías emocionales del appraisal (apreciación +o-), identifican una emoción como síndrome complejo, en el que coexisten cogniciones, sentimientos subjetivos y tendencias a la acción fisiológicas o conductuales. Un posible appraisal, sería por ejemplo: “una persona de un grupo comunitario recibe del Ayuntamiento de mi localidad vivienda gratis”, en el que por un lado lleve a la emoción siente cólera y resentimiento, lo cual lleva a conductas discriminatorias como intentos de boicot a las ayudas sociales.

En este ejemplo se aprecian los tres elementos concatenados: appraisal, emoción y conducta (o tendencia a la acción) discriminatoria. Para que la cadena fuese completa habría que añadir el contexto intergrupal. De esta forma, tendríamos que la emoción de COLERA que lleva probablemente a una conducta discriminatoria, esta desencadenada por un appraisal de una situación que se percibe claramente como injusta y como un cierto desafía a la posición social del propio grupo.

Para que un appraisal dado desencadene una emoción tiene que involucrar el yo de la persona, lo que significa que ha de conectar con sus preocupaciones, afectar a objetivos que considera importantes, activar su motivos y su sensibilidad. No olvidar que junto al yo personal, esta el yo social. Así cuando la persona se identifica con su grupo, los éxitos de este producirán alegría, las amenazas que reciban le causarán miedo y las injusticias le harán experimentar cólera, emociones que la persona sentirá como propias.

A diferencia del prejuicio como actitud negativa, la consideración del prejuicio como emoción social basada en un appraisal va íntimamente unida a la situación. De aquí surge una nueva definición: el prejuicio es una emoción social experimentada en función de la identidad social, que surge de sentirse miembro de un grupo, y que va dirigida hacia un exogrupo dado.

Estudios sobre aculturación 

Estudiar el prejuicio en su auténtico contexto, enriquece su comprensión. Prueba de ello es el modelo interactivo de aculturación de Bouthis y colab., se trata de una adaptación y extensión de los estudios antropológicos sobre aculturación. El multiculturalismo postula que es necesario aprender a reconocer y a aceptar sin reservas esa diversidad interna de la sociedad si se pretende conseguir el respeto mutuo entre todos los grupos de personas que la componen.

Berry y colab. señalan que en países como Australia o Canadá, además e la población mayoritaria dominante, existen grupos de inmigrantes, refugiados, nativos, grupos étnicos y residentes temporales. Pero dentro de los inmigrantes, existen a su vez grupos diferentes, donde cada grupo e enfrenta a problemas con peculiaridades propias. 

Piontowski y Florack utilizan la expresión “grupo no dominante” para referirse a cualquiera de los grupos excluidos de la mayoría social. Por otro lado Bourhis y colab señalan la importancia crucial de estudiar lo que denominan “conglomerados de ideologías estables” sobre políticas de integración de los inmigrantes. Distinguen cuatro fundamentales: pluralistas, la cívica, asimilacionista y la etnicista.

En la ideología “pluralista” la expectativa de que los inmigrantes adopten los valores que el país e acogida se consideran básicos, se refiere a la aceptación de la democracia y de la Constitución vigente así como de los códigos e justicia imperantes, tanto civil como penal. Lo peculiar es la disposición del estado a prestar apoyo financiero a los grupos minoritarios en sus intentos por mantener su distintividad cultural y lingüística.

La ideología “cívica” se basa en el principio según el cual no deben usarse los fondos públicos para promover la distintividad cultural y lingüística de los grupos minoritarios.

La ideología “asimilacionista” acepta el principio de no inferencia, pero se reserva el derecho a intervenir en algunos ámbitos de lo privado en ciertas ocasiones, sobre todo cuando las manifestaciones culturales del grupo minoritario implican un rechazo de ciertos valores centrales de la cultura el grupo dominante.

La ideología “etnicista”, antitesis de la “pluralista” ocupa el polo opuesto del continuo. Comienza por establecer los límites de la adquisición de la ciudadanía plena en el estado, por lo general apela a la religión o a la etnia.

El proceso de aculturación

Es el cambio cultural que surge de un contacto directo y continuado entre dos grupos culturales distintos. Dentro de la Antropología donde surgió el concepto y se han realizado la mayor parte de los estudios, se concebía inicialmente la aculturación como un fenómeno de nivel grupal que afectaba a todo el grupo cultural en su conjunto.

Los cambios estrictamente grupales que tienen lugar a consecuencia del proceso de aculturación pueden ser físicos, biológicos, políticos o económicos. Los que interesan más a la Psicología Social son los culturales y los de relaciones sociales. Dentro de los culturales se incluyen las nuevas instituciones lingüísticas, religiosas y educativas que sustituyen a las que se han dejado atrás en el país de origen. Los cambios psicológicos que tienen lugar en el nivel individual conforman una amplia categoría denominada genéricamente “desplazamientos de conducta”.

Se considera también de carácter individual el “estrés de aculturación”. El proceso de aculturación acarrea fuertes costes psicológicos que pueden tener consecuencias negativas para la salud física y psicológica de sus protagonistas.

Las orientaciones de aculturación

El concepto de “estrategias de adaptación” de Berry sirve de pórtico al de “orientaciones de aculturación”. Estas surgen de las respuestas a dos líneas importantes: uno se refiere a la valoración que merece el mantenimiento, e incluso el desarrollo, en la sociedad de acogida de las tradiciones y costumbres culturales propias; el otro alude al valor atribuido al establecimiento de relaciones estrechas con las personas de la sociedad de acogida. Si se hace que las respuestas a ambos dilemas sean dicotómicas resulta sencillo generar las cuatro orientaciones de aculturación clásicas, a saber, la asimilación, la integración, la separación y la marginalización.

La orientación denominada “asimilación” (NO-SI) se caracteriza por una tendencia al abandono de la propia identidad cultural de partida y por intentos de pasar a formar parte de la sociedad más amplia. La “integración” (SI-SI) es el resultado de los intentos por preservar la identidad cultural de partida al mismo tiempo que se lucha por formar parte del grupo mayoritario. La tercera orientación (SI-NO), conocida como “separación” ocurre cuando se realizan intentos por mantener la identidad y las tradiciones de origen, pero se renuncia al establecimiento de relaciones positivas con la sociedad más amplia. La cuarta opción (NO-NO), recibe el nombre de “marginalización”, se constata un alejamiento con respecto a la cultura de origen junto a un rechazo a incorporarse al grupo mayoritario de la sociedad de acogida. Si esta orientación viene impuesta por la sociedad de acogida, debe ser denominada “exclusión”.

Los resultados obtenidos confirman de manera parcial las hipótesis de partida. Las personas que prefieren la integración se caracterizan por no destacar en sus preferencias por el endogrupo y están convencidas de que la cultura del grupo no dominante no constituye una amenaza, sino que más bien una aportación valiosa. Un segundo resultado confirmatorio: las personas que optan por la exclusión destacan por su fuerte preferencia por el endogrupo y creen que los valores del exogrupo representan una amenaza. El resultado confirmatorio fue la imposibilidad de distinguir entre quienes preferían la orientación de asimilación y quienes optaban por la integración.

Estudios psicosiciales sobre inmigración

Martínez y colab. realizan una aportación importante a la comprensión del fenómeno de la inmigración en Andalucía con implicaciones de interés para la comprensión del prejuicio en el marco de las relaciones entre grupos. Comienza señalando que los últimos años han presenciado la conversión de España  en un país de inmigración y que Andalucía constituye una de las entradas naturales de los inmigrantes, ocupando el tercer lugar entre las comunidades autónomas en volumen de inmigrantes.

Estos autores deciden incorporar  tres grupos diferentes a la investigación:

1.  el denominado población objeto, compuesto por los propios inmigrantes

2.  ciertos grupos estratégicos de la población de acogida como las organizaciones que se ocupan de los inmigrantes

3.  la población receptora propiamente dicha, en este caso los andaluces
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 La necesidad de una psicología AMBIENTAL
Una de las formulaciones “felices” que han cambiado la forma de entender y abordar la cuestión ambiental fue la definición del concepto de “desarrollo sostenible” a través del “informe Brudtland” con el título Nuestro Futuro Común. Se entiende por desarrollo sostenible, aquel que satisface las necesidades de las generaciones presentes sin comprometer la posibilidad de las generaciones futuras de satisfacer las suyas. Esta definición lleva implícito un vinculo a la forma de “estar en el mundo” a los estilos de vida, a las dinámicas sociales, a las implicaciones vivénciales, actitudinales, comportamentales de las personas y las colectividades sociales. Además apela implícita y explícitamente a la solidaridad, tanto intrageneracional como intergeneracional.

El manual de psicología social de Baron y Byme, dedican un capítulo a la psicología ambiental y se centra en los efectos sobre la salud y el comportamiento del ruido, la contaminación, la ionización del aire, el riesgo ambiental, la sobrepoblación, la sobreproducción de residuos, el cambio climático, la diseminación de nuevas enfermedades y otros aspectos vinculados a la sostenibilidad.

Actualmente centrarse sólo en una u otra de las opciones resulta excesivamente reduccionista. Hay que buscar un equilibrio entre lo referente al comportamiento territorial, al entorno construido, al medio urbano y al entorno como medio simbólico,  sobre lo que se mantiene una importante producción, además de la influencia de las condiciones ambientales en el comportamiento y el bienestar humanos.

Breve historia y definición conceptual

La psicología ambiental puede definirse como psicología social ambiental si la entendemos como la aplicación de la perspectiva social al estudio de la interacción de las personas con su entorno sociofísico.  Pero la psicología ambiental parte de sus orígenes y de la perspectiva adoptada en sus inicios, y está vinculada a la psicología individual y a la perspectiva biologista y fisiológica.

Algunos antecedentes

La psicología ambiental se remonta a los inicios de siglo, pasando por énfasis y enfoques diversos. Es frecuente encontrar en los textos de psicología ambiental la referencia como “antecesores” más remotos a Lewin y Brunswick.

Las primeras utilizaciones cercanas al término psicología ambiental, las hizo Hellpach como una delimitación centrada en los efectos del entorno geográfico, condiciones climática y de vida en la ciudad. También George Simmel llama la atención sobre la problemática de la vida urbana y las condiciones de habitabilidad.

Acotación y definición de la Psicología ambiental

La psicología ambiental se ubica dentro del conjunto de disciplinas que se ocupan del estudio del entorno, bien sea natural o construido, siendo éste un ámbito considerablemente extenso y complejo en cuanto a las materias que lo integran. Como ejemplo la relación de disciplinas que cita Moore para referirse al campo de estudio denominado comúnmente en EE.UU. como “entorno y conducta”: Ergonomía, Diseño de interiores, Arquitectura, Paisajismo, Planificación Urbana, gestión Ambiental, Ingeniería y ecología ambiental, Antropología urbana, Geografía humana y social, Sociología ambiental y Psicología ambiental.

El objeto de estudio característico de la psicología ambiental es la interacción entre las personas y sus entornos. Estas interacciones se insertan dentro de un contexto social, por lo que los productos de esta interacción entre persona y entorno han de ser considerados antes que nada como productos “psico-socio-ambientales”. Es así como la cuestión planteada permite pasar de la psicologia ambiental a la psicología social ambiental.

Sin embargo la delimitación de lo que es la psicología ambiental no siempre ha tomado en consideración la misma perspectiva, ya que existen varios posicionamientos a la hora de entender la interacción persona-entorno. Una de las características que definen a la psicología ambiental, es la multiplicidad de orientaciones teóricas y metodológicas utilizadas.

Una aproximación clásica a la situación multiparadigmática de la psicología ambiental es la ofrecida por Altman y Rogoff, con la distinción de cuatro metaparadigmas que constituyen cuatro formas diferentes de interpretar y analizar las relación entre las personas y sus entornos o como reza el título de su trabajo, cuatro visiones del mundo en psicología. Estas cuatro perspectivas son la individualista, interaccionista, organísmica o sistémica y transaccionalista.

Tratar de dar una definición de psicología ambiental, entraña en la practica ciertas dificultades que afectan al propio contenido de las definiciones: su ubicación fronteriza con las disciplinas, su evolución histórica con múltiples interpretaciones, su carácter aparentemente aplicado pero de potente raigambre en la investigación básica y la multiplicidad de enfoques, tanto teóricos como metodológicos y de temas de aplicación conlleva a que tengamos a nuestra disposición un considerable número de definiciones de psicología ambiental.

Entorno físico e interacción

Cuando alguien entra en nuestra casi sin permiso, experimentamos un sentimiento de violación y/o de peligro. Cuando estamos hablando con una persona y se acerca demasiado tendemos a retirarnos. Cuando entramos en el aula de clase y hallamos ocupado el sitio donde solemos sentarnos, probablemente nos generará cierta incomodidad y un pequeño esfuerzo de adaptación a un asiento distinto. Estos son los ejemplos de lo que se denomina primariamente conducta territorial, ésta abarca una serie de comportamientos y vivencias complejas que comprenden desde el concepto de privacidad al de “apego” al lugar, entre otros y  que a través de lo que llamamos “apropiación” del espacio entronca con el mundo de lo simbólico y la identidad de las personas y colectivos sociales.

La interacción de las personas y los entornos puede entenderse en términos de causa-efecto, o bien como un sistema integrado de interacciones entre las partes, o también como una transformación mutua a lo largo del tiempo. Según sea la perspectiva adoptada se desprende a su vez visiones más atomizadas, holísticas o transacionales, respectivamente.

Privacidad

Entendida como regulación de la interacción ya sea través del contacto con otras personas o bien de la información ofrecida a los demás, la privacidad es definida por Altman como “el control selectivo de acceso a uno mismo o al grupo al que uno pertenece”. este control puede manifestarse en diferentes dimensiones. En ocasiones puede significar estar solo sin que los demás puedan acceder a lo que uno hace o dice, a pesar de poder estar rodeado de gente (soledad) o incluso alejarse del resto de la gente (aislamiento) . En otras ocasiones el control del acceso a uno mismo se manifiesta a través de lo que se entiende por pasar inadvertido (anonimato) o sin dar a conocer determinada información (reserva) o incluso reduciendo el contacto con el resto de gente que no forma parte del grupo al que uno se siente pertenecer (intimidad con los amigos o familia).

Las diferentes dimensiones en que se puede manifestarse la privacidad pueden entenderse también como una manera de regular la interacción en relación con dos aspectos. Por un lado es una forma de regular el contacto con otras personas (soledad y aislamiento), y por otra parte puede referirse al control o regulación de la información que uno ofrece a los demás (anonimato y reserva).

Para Altman, la privacidad implica un proceso dialéctico de uno hacia los otros y de los otros hacia uno, el cual se busca un equilibrio entre la privacidad deseada y la obtenida. Cuando la privacidad deseada es mayor que la obtenida, el resultado es el hacinamiento. Pero cuando la privacidad deseada es menor que la obtenida, nos encontramos con el aislamiento social. Para obtener un determinado nivel de privacidad, las personas utilizan diferentes mecanismos de tipo verbal, no verbal, ambiental y sociocultural.

Territorialidad

Si la privacidad remite al control del acceso a uno mismo, una de las maneras de poner de manifiesto este control es a través de un espacio en concreto el cual conlleva unos límites que son perceptibles. La casa donde uno vive, el espacio de trabajo, incluso la butaca del cine, son espacios físicos que se denominan territorios. Inicialmente el estudio de la territorialidad se basó en animales, especialmente en el campo de la etología. Pero la conducta territorial en las personas ha sido desarrollada en el ámbito teórico tendiendo a los aspectos socioculturales más que biológicos. Uno de los aspectos diferenciales entre la territorialidad en animales y eres humanos es la forma de señalizar el territorio. En los animales los límites del territorio son marcados con indicadores físicos tales como la orina u otro tipo de excrementos y secreciones, en cambio en el caso de las personas las señales conllevan un elevado significado simbólico.

En cuanto a los tipos de territorios, según el grado de controlabilidad y la duración temporal en cada tipo, existe bastante consenso en clasificar los territorios en primarios (la casa),  secundarios (nuestra silla en clase), y públicos (en la calle). La reacción ante la invasión o la infracción de un territorio varia en función del significado de la invasión y del tipo de respuestas adecuadas para la situación.

Estadio personal y proxémica

Al igual que la territorialidad, el espacio personal es otro mecanismo para conseguir el grado de privacidad deseado. El espacio personal se refiere a la zona que rodea a una persona, en la que no se puede entrar sin autorización; alude a un espacio invisible y móvil y remite en definitiva a la distancia entre las personas. Uno de los precedentes en el estudio del espacio personal fue Edward Hall, quien denominó proxemía al estudio científico del espacio como un medio de comunicación interpersonal. Para Hall existen cuatro tipos de distancia interpersonal: intima, en la cual tienen lugar las confidencias y las prácticas amorosas: personal, donde se da la interacción entre amigos íntimos y las conversaciones personales entre conocidos; social, para los asuntos formales y distantes y pública para contactos más superficiales. La precisión de cada una de estas distancias varía en función de factores culturales, personales y situacionales.

Relacionado con la percepción de la distancia interpersonal cabe mencionar los conceptos de hacinamiento o aglomeración y densidad. Para Stockols es necesario diferenciar entre densidad, para referirse a los aspectos físicos y espaciales de una situación como por ejemplo el número de persona en una área determinada y aglomeración para referirse a los factores psicológicos y subjetivos de una situación, es decir, la percepción de una restricción espacial.

Apropiación del espacio y apego al lugar

La ampliación del espacio implica parte de los conceptos citados aquí, pero va más allá. Para Korosec es un proceso temporal y dinámico de interacción del individuo con su medio externo. Para Brower se trata de un concepto subsidiario del análisis de la conducta territorial ligado con la ocupación, la pertinencia o el apego o la defensa del lugar, el apego al lugar ha generado desarrollos teóricos propios como recogen Alman y Low. El autor propone un modelo explicativo de dos componentes: comportamental o de acción-transformación y simbólico o de identificación . En la acción-transformación hacemos nuestro un espacio que es en principio ajeno, lo tranaformamos, lo interiorizamos o lo aprehendemos cognitivamente dotándolo de significado que se reifica en la interacción con los demás. En la identificación simbólica nos reconocemos en el espacio transformado aportando estabilidad y continuidad a nuestra identidad.

Condiciones ambientales, adaptación y estrés

Al pensar en la relación persona-entorno, es habitual asociarlo a la conducta territorial, pero también hay otros procesos que median en esta interacción. Aire, agua, recursos energéticos y territorio, junto al juicio, las emisiones y los residuos producidos por toda actividad, conforman nuestro medio y son considerados vectores ambientales que afectan a la salud y al comportamiento. Su equilibrio y distribución se ve alterado por la actividad humana. Dichas alteraciones tienen algunos aspectos en común:

1.  tienen un bajo contenido informativo persé, aunque nos puedan generar un estado de alerta

2.  producen efectos fisiológicos que pueden alterar la salud

3.  comportan sobrecargas en los mecanismos reguladores, receptores y/o efectores del organismo

4.  pueden alterar el bienestar y los rendimientos de la tareas físicas e intelectuales

Todos comparten la propiedad de alterar el rendimiento siguiendo una relación de U invertida como postula la ley de Yerkes-Dodson.

Las condiciones ambientales se analizan también desde la perspectiva de la adaptación funcional y de su consideración como estresores, tanto desde modelos relacionados con el estrés orgánico como el de Selye como desde modelos que toman en consideración el estrés psicológicos. Otras veces se considera el estudio de las reacciones ante el estrés ambiental, desde la Teoría de la indefensión aprendida en su reformulación que integra aportaciones de las teorías de la atribución. Miller y Norman introducen factores como el locus de control o la importancia atribuida. La diferencia en las atribuciones causales de la ocurrencia de fenómenos que tienen que ver con nuestro comportamiento, nuestro bienestar o nuestras condiciones de vida, es una importante fuente de conflicto interpersonal y social. Por otra parte estas atribuciones condicionan el tipo de afrontamiento de las condiciones que se van a tomar en cuanta.

Vectores ambientales, salud,bienestar y comportamiento

El ruido y las vibraciones

El ruido es una vibración que se transmite básicamente por el aire. Se habla de vibración cuando se trata de un movimiento de oscilación forzado de cierta intensidad que se transmite por el medio solio. Se consideran formas de contaminación ambiental, en cuando generan efectos sobre el ecosistema, los organismos vivos, el bienestar y el rendimiento humano.

Toda vibración y todo ruido tiende a generar perturbaciones en el sistema neurovegetativo. El ruido es causa de cefaleas, nauseas, inestabilidad, irritabilidad, cambios de humor, dificulta la comunicación, altera la productividad, y la calidad del trabajo, tanto en entornos laborales como en aprendizaje, siendo la relación de U invertida mencionada y según el tipo de complejidad de la tarea. De todos modos, como señalan Sundstron y colab. esta afectación, está a menudo relacionada con la irritación y el descontento con la situación ambiental y las condiciones generales de trabajo.

El término “ruido” siempre tiene una connotación negativa. Sin embargo un mismo estímulo sonoro puede valorarse como agradable o molesto según la relación de la persona con la fuente emisora del sonido. Por ello actualmente se habla de niveles sónicos o acústicos más que de ruido.

No todo sonido molesto tiene efectos directamente perjudiciales para el organismo. A su vez, un sonido valorado como agradable puede tener efectos fisiológicos perjudiciales. Se considera fisiológicamente perjudicial toda exposición continuada a sonidos de más de 70 dBA y especialmente grave los que superan los 90 dBA, dependiendo del tiempo y la repetición de exposición, así como la frecuencia del estímulo sónico.

Algunas características del estímulo sónico y de la situación, modulan la molestia y los efectos de la percepción del ruido. Así el ruido intermitente resulta más molesto que el continuado.

Temperatura y condiciones atmosféricas

La percepción de la temperatura está en función de su valor objetivo, pero matizado por otros factores: el movimiento del aire, la humedad relativa, el estado fisiológico del organismo, el tipo de alimentación, el tipo de actividad que se está realizando, la actitud de la persona frente a la actividad, la relaciones sociales en la situación, la motivación y la calidad de la supervisión. La temperatura objetiva depende del clima, y de la capacidad de absorción y refracción de calor y de humedad de los materiales que conforman el entorno y de los niveles de contaminación que generan el llamado efecto invernadero.

Se percibe como temperatura agradable aquella en la que estamos habituados a realizar una actividad, varía personal y culturalmente. Las temperaturas elevadas causan alteraciones del bienestar, de las relaciones sociales y del rendimiento, además de afectaciones cardiovasculares y fisiológicas en general. Se describe como golpe de calor un cuadro que presenta cefaleas intensas, nauseas, confusión, delirio, coma o muerte. Se habla de astenia por calor cuando la persona presenta cansancio fácil, cefalea, bajo rendimiento, irritabilidad, perdida de apetito, insomnio.

Los estudios muestran que incrementos moderados de la temperatura aumentan la activación y mejoran el rendimiento en tareas fáciles, empeorando las difíciles. Una temperatura elevada genera incremento de la activación, hostilidad en las relaciones sociales y disminución de la atracción interpersonal y la conducta prosocial

Contaminación

Todos los elementos y sustancias que se consideran contaminantes se hallan en distintas proporciones en la naturaleza. Son contaminantes cuando su presencia habitual se ve alterada. Tanto los contaminantes físicos como químicos afectan especialmente a niños, viejos y personas de salud débil, generando insuficiencia respiratoria, cefalea, cansancio, insomnio, depresión, irritabilidad...

Una de las características de las reacciones a la contaminación atmosférica es que genera habituación y deja de percibirse como tal, lo cual no quiere decir que cesen sus efectos negativos sobre el organismo. Se han descrito alteraciones en la atracción interpersonal, incremento de la agresividad y alteración del rendimiento en algunas tareas. Una de las formas de contaminación menos conocidas o menos divulgadas es la contaminación lumínica.

Radiaciones e ionización del aire

Las radiaciones de alta frecuencia son las ondas electromagnéticas que tienen capacidad de arrancar electrones a los átomos o de cambiar su composición. Es decir, alteran la naturaleza de la materia, provocando mutaciones en las células. Es lo que coloquialmente se conoce por radioactividad. Entran en esta categoría la obtención de la energía nuclear, los rayos gamma, lo rayos X y otros tipos de ondas utilizadas en diagnostico y tratamiento médico.

La irradiación no es perceptible por las personas, pero tiene efectos negativos sobre la salud. sin embargo, las radiaciones de alta frecuencia están presentes de forma común en la naturaleza y son necesarias para algunos proceso biológicos. Por ejem. la actividad electromagnética de una tormenta, genera una ionización del aire que tiene unos efectos positivos para la salud.

La falta de iones negativos en el aire, puede generar malestar, abatimiento y otros síntomas físicos que afectan al comportamiento. Pero la ionización del aire también la pueden producir las radiaciones de baja frecuencia.

Las radiaciones de baja frecuencia, radioeléctrica y microondas, son ondas electromagnéticas. Cuando inciden sobre medio biológicos hacen que éstos absorban parte de la energía y la conviertan en calor, por la frotación de electrones de sus átomos, sin llegar, en principio, a cambiar su composición.

A este proceso se asocia buena parte de los efectos de lo que se ha descrito como “síndrome del edificio enfermo”, término acuñado por la OMS para referir el conjunto de molestias y enfermedades que sufre un colectivo de personas, que tienen su origen en las condiciones físicas y ambientales de un edificio. Los síntomas son alteraciones del rendimiento, cansancio, irritación ocular, sequedad de membranas y mucosas, tos, cefalea y malestar general. También ayuda la naturaleza estresante del tipo de actividad que en ellos se realiza, lo cual incide negativamente en las defensas inmunológicas de la persona estresada, a la vez que favorece la aparición de patologías psicosomáticas.

Percepción, cognición y valoración ambientales

Al situarnos ante un determinado entorno se activan un conjunto de mecanismos fisiológicos y psicológicos que permiten captarlo y obtener información sobre él. Las sensaciones recibidas son integradas en unidades de contenido y significado que nos permiten reconocer, comparar o explorar el entorno experimentar sensaciones o emociones y actuar en consecuencia integrando las motivaciones e intereses personales.

Ittelson propone englobarlo todo bajo el epígrafe de percepción ambiental, destacando que ésta incluye componentes cognitivos, afectivos, interpretativos y evaluativos, operando conjuntamente con diversas modalidades sensoriales.

Percepción, cognición y significado ambiental

El estudio de la  percepción ambiental encuentra sus raíces en las más importantes tradiciones psicológicas, especialmente en las concepciones holísticas y agenciales que definen la Gestalt. La investigación psicoambiental, ha tomado como referentes importantes en este  ampo los estudios de Berlyne sobre los aspectos constitutivos del ambiente que inciden en la activación de procesos perceptivos. 

Dentro de la denominada cognición ambiental se ubica uno de los tópicos más claramente identificables con la psicología ambiental: los mapas cognitivos. Sus antecedentes han de buscarse en el que, a través de dibujos, itinerarios y reportes, llegó a la conclusión e que, aún cuando cada persona posee una representación mental distinta y única de su ciudad, existen unos patrones y unos elementos estructurales recurrentes que denominó caminos, bordes, áreas, nodos, hitos.

A partir de este estudio pionero, la investigación sobre mapas cognitivos ha desarrollado una de las más extensa literatura en psicología ambiental. así el geógrafo Downs y el psicólogo Stea interpretan el mapa cognitivo como esquema cognitivo destacando sus características funcionales para la persona. Por su parte, Leff recogiendo el modelo del procesamiento de la información elaborado por Miller y denominado “secuencia TOTE”, interpreta el mapa cognitivo en relación con el concepto de plan en el que se pone en relación el procesamiento de la información ambiental, la experiencia ambiental y la conducta ambiental.

Proshansky entiende el concepto de “place-identity” como una subestructura de la estructura general del self de una persona, formando parte ineludible de su identidad.

Actitudes y valoración ambientales

El estudio de las actitudes en psicología ambiental parten de la constatación de que tanto el entorno físico como sus representaciones o sus problemas asociados son también objetos sobre los que las personas mantenemos determinadas creencias, sentimientos o valoraciones, positivas o negativas y que todo ello influye de forma particular en la forma en la que las personas se comportan y relacionan con sus entornos.

Holahan define las actitudes ambientales como “sentimientos favorables o desfavorables que se tienen hacia alguna característica del ambiente físico o hacia un problema relacionado con él. El concepto de actitud ambiental ha sido aplicado a diversas cuestiones: satisfacción residencial y cambio de residencia, preferencias de paisajes, desarrollo y utilización de recursos y protección y conservación ambiental. De castro muestra una interpretación del modelo de conducta pro-ambiental en relación con el reciclaje basado en la teoría de la acción razonada de Fishbein y Ajzen, donde pueden observarse como el concepto de “norma subjetiva” se traduce  por “norma proambiental”.

también los desarrollos teóricos aplicados al uso de los recursos naturales y la protección y la conservación ambiental han mostrado un desplazamiento que va desde un punto de vista inicialmente centrado en el individuo hacia nuevos enfoques en los que destacan aspectos más sociales. Para Iñiguez y De Castro las estrategias basadas en la comunicación persuasiva, las actitudes y las conductas, deben ser superadas con alternativas en las que se destaque la influencia social como supuesto teórico de necesario desarrollo y aplicación.

La evaluación del entorno ha propiciado el desarrollo de instrumentos de medida de la calidad ambiental, el estudio de las preferencias del paisaje y la satisfacción residencial. La medida de la calidad ambiental se expresa en índices de carácter directamente observables (EQI) con medidas físicas objetivas de variables como el ruido o la contaminación, pero pretender evaluar la calidad implica también la estimación de la subjetividad, esto es como es percibida por las personas.

Desde otro punto de vista la evaluación del entorno también se ha analizado a partir de los aspectos vinculados a la percepción de riesgos y comportamiento en los desastres.

Aplicaciones a la intervención social

La vejez

Existe abundante literatura sobre la jubilación, la vejez y los problemas que conlleva la reubicación de las personas mayores una vez apartadas de la actividad laboral. Los efectos de la jubilación no son uniformes en toda la población. Existe una creencia extendida de que la jubilación causa de un deterioro prematuro en muchas personas. Sin duda es así en algunos casos, sin embargo Markides y Cooper llegan a la conclusión de que la jubilación no ha de llevar necesariamente al empobrecimiento de la salud, a la muerte ni tampoco a declinar los niveles de bienestar psicológico del individuo, aunque, evidentemente, aparecen una serie de cambios sensoriales, psicológicos y sociales a tomar en consideración.

Desde la perspectiva de los cambios ambientales, las personas mayores se muestran especialmente vulnerables por los cambios de entorno, aunque las evidencias empíricas presentan efectos un tanto contradictorios. Encontramos un incremento de la mortalidad esperable, cuando se produce institucionalización de ancianos, que se deben más al nuevo entorno que al estado físico de las personas. Por un lado la institucionalización puede ser traumático o no, en función de la significación simbólica para el sujeto. Por otro lado, una reubicación o un cambio de ambiente requiere una capacidad de adaptación considerable.

Pastalan sitúa entre los predictores de mortalidad en personas reubicadas, además del estado de salud y la función cognitiva, lo que el llama “rango de hogar”, definido como el número de situaciones conductuales familiares que la persona vive en la nueva situación.

Hospitales y centros penitenciarios

Bechtel señala como los primeros programas de investigación en hospitales mentales mostraron aspectos inadecuados de éstos y colocaron las bases para del desarrollo de la investigación en otro tipo de instituciones. Goffman definió las instituciones totales como lugres de residencia y trabajo en el cual un gran número de personas, son encerradas juntas y con un tipo de ficha fundamentalmente administrativo. La investigación en entornos institucionales enfatiza inicialmente los aspectos físicos de éstos, destacándose posteriormente los aspectos sociales así como las normas y reglas en este tipo de lugares.

En referencia a los hospitales mentales. Bechtel expone cronológicamente la historia del tratamiento mental en EE . UU. estableciendo tres periodos en los que predominan el tratamiento moral, la custodia y la desinstitucionalización sucesivamente. El diseño de los centros pasa de asemejarse a fortaleza en las cuales se diferencian espacios comunes para dormir y espacios en los que se desarrolla la actividad cotidiana, destacándose la falta de espacios con diferentes grados de privacidad para los pacientes hasta la creación de centro de tratamiento dentro de la comunidad. Fairweather propugna alojamientos con un servicio de conserjería en los que los individuos se organizan por sí mismo. Izumi diseña un centro de forma radial en el cual existen espacios para diferentes usos privados, semiprivados y públicos.

En cuanto a hospitales generales, Trites, Gralbraith, Sturdavant y Leckwert compararon el diseño de diversos centros de Minesota, cuya forma era radial, con un pasillo o con doble pasillo, concluyendo que el radial era mejor en muchos aspectos como por el ahorro de tiempo al acudir a los pacientes desde la enfermería. Ulrich mostró como paciente que tenían una ventana que daba a una pared permanecían más tiempo hospitalizada y requería más analgésicos y cuidados por parte del personal de enfermería que los pacientes cuya ventana daba a exteriores con paisajes y árboles. Cousins mostró como los hospitales están diseñados con frecuencia en la dirección y la conveniencia del cuadro médico, llegando a afirmar que un hospital no es lugar para una persona que este realmente enferma.

Otro tipo de instituciones totales, lo constituyen las prisiones. Zimbardo, realizó un experimento en el que simulaba una prisión con estudiantes voluntarios adoptando los papeles de guardianes y prisioneros, puso de manifiesto la enrome facilidad de adoptar unos roles y cómo la fuerza de la situación podía guiar e incluso controlar la propia libertad de pensar y actuar.

El principal objetivo de este tipo de centros es la rehabilitación de sus internos. Lennox resumió como principales aspectos del estado de las prisiones, refiriéndose a Norteamérica y Gran Bretaña, la extendida presencia de enfermedades, la incidencia de problemas vinculados al tipo de alojamiento y el significativo hacinamiento presente en la mayoría de prisiones. Algunos problemas, en este sentido, parecen más relacionados directamente con el ambiente y otros, sin menoscabo de las variables ambientales, con las características personales de los internos, como la variabilidad de los efectos y las reacciones en éstos.

Entornos escolares

Han sido objetos tempranos de la psicología ambiental moderna, los edificios escolares, junto con el entorno urbano y los centros hospitalarios. Una muestra son los primeros estudios de Lee en 1954 sobre características y cualidades de barrios residenciales, y sus trabajos a partir de 1957 sobre los efectos en los niños de la reforma escolar en la Gran Bretaña, que comportó la concentración escolar, en centro de dimensiones grandes y alejados del lugar de residencia.

El entorno escolar, visto desde la psicología ambiental nos remite a un espectro de temas relativamente amplio: la congruencia entre tendencia pedagógica y la forma y las funciones que permite la estructura del espacio junto al lenguaje simbólico que en él se ha utilizado.

La transición de una pedagogía tradicional, con un espacio rígido y poco elaborado, a las tendencias más actuales en las que prima el juego, la necesidad de expresión natural y libre y el espacio exterior, la actividad al aire libre como fuente de salud y de estimulación de la imaginación, hasta planteamientos más radicales.

Gestión, participación y educación ambiental

Se puede definir gestión ambiental (GA) como aquella gestión que incorpora los valores del desarrollo sostenible en las metas corporativas de la empresa o de la administración pública. Integra políticas, programas y practicas respetuosas con el medio ambiente, en un proceso continuado de mejoría de la gestión que, comporta educar, enseñar y motivar a los empleados y/o a los ciudadanos en los valores ambientales y de la sostenibilidad.

La gestión ambiental, puede ser entendida como una “gestión por valores” que puede dotar de sentido a las acciones proambientales, a la vez que el establecimiento de objetivos es una forma de responsabilización, de realización personal y de incremento de la sensibilización.

Desde sus primeras formulaciones, la educación ambiental (EA) ha pretendido no sólo incrementar el conocimiento del medio en el que se desarrolla la vida, sino también la conciencia de su fragilidad y el incremento de la responsabilidad y la necesidad de participación e implicación de los ciudadanos. En una de sus reformulaciones recientes, Franquesa enfatiza la necesidad de vincular la EA con la sostenibilidad y la equidad, para lo cual, la autora “requiere profundos cambios económicos y tecnológicos, con aplicaciones en las políticas de población, energéticas y de uso de recursos naturales, y en los patrones de consumo.

La EA, la gestión política y la gestión empresarial, aparecen como inseparables. Deben pensarse a largo plazo, pero no olvidar el presente. En este sentido, la GA debe afrontar una doble paradoja: la necesidad de encontrar un equilibrio de bienestar  y calidad de vida actuales, sin hipotecar el futuro para las generaciones venideras, y la necesidad de gestionar intervenciones a la vez que de tratar de no romper equilibrios sociales existentes de modo innecesario.

Instrumentos para la gestión ambiental

Los instrumentos más usuales para la GA, tanto en las empresas como en la administración pública son: 

1.  sistemas de gestión ambiental (SGA) como concepto específico, que comprende las “ecoauditorias” y las “certificaciones ambientales”. Esta es la parte del sistema general de gestión que define la política medioambiental y que incluye la estructura organizativa, las responsabilidades, las practicas, los procedimientos. En el establecimiento de un SGA se suelen distinguir cinco etapas: concienciación, compromiso, organización de la GA, implementación del SGA y verificación y revisión

2.  evaluación del impacto ambiental (EIA) y 

3.   análisis de ciclo de vida (ACV)

Gestión ambiental en la empresa

Remarcar cual son los factores que mueven a las empresas a adoptar medidas de protección y de gestión ambientales. Se puede resumir en tres: administración publica, los grupos de presión, búsqueda de eco-eficiencia.

Gestión amiental en la administración pública

La gestión ambiental en la Administración Pública comprende una amplia diversidad de tareas, objetivos y funciones. Si lo quieres leer lo tienes en la pg 251. 
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 Definición de los rumores

Rumor proviene del latín rumor y significa ruido confuso de voces. El estudio de los rumores y de la transmisión oral e informal de información constituye uno de los pilares fundamentales de la psicología social. Para Allport, Postman y Bartlett, gran parte de la conversación cotidiana, consiste en la transmisión oral, de persona a persona de rumores. Los rumores se definen como proposiciones o creencias que se transmiten oralmente como cierta, sin medios probatorios seguros para demostrarla.

Los rumores son la forma de comunicación típica de las conductas colectivas. Según Shibutani son noticias improvisadas resultantes de un proceso de deliberación colectiva a partir de un hecho importante y ambiguo. El rumor sería un proceso de dispersión de información que permite una resolución colectiva de un problema: ¿qué ocurre?, es una acción colectiva para dar un sentido a hechos confusos. Un ejemplo es la rapidez con que se propagan extraoficialmente en España las noticias sobre la mala salud del dictador Franco en 1975. Sin embargo, muchas veces los rumores son en sí mismos el hecho, más que responder a uno pre-existente. En este sentido, algunos autores insisten en que los rumores son falsos y que solo las informaciones orales que no se basan en hechos reales merecen ser llamados rumores.

Otros autores sugieren que en los rumores hay un “núcleo de verdad”, como ocurre en los estereotipos. Sin embargo, está demostrado que muchos rumores no tienen ninguna base empírica. Lo que resulta innegable es que los rumores abordan objetos que incluyen “verdades sociales” o cuestionan que los grupos comparten como hechos consensuales.

Contenido de los rumores: negatividad y tradición cultural

Desde nuestro punto de vista, los rumores, transmitiendo “verdades” extra-oficiales, son una manifestación de procesos grupales, como las relaciones conflictuales entre grupos, los estereotipos intergrupales y reacciones a las diferencias de status y de poder entre grupos. Los rumores constituyen una “caja de herramientas cultural” de los miembros de una sociedad para criticar o cuestionar a los dueños reales o supuestos del poder y la riqueza. Los siguientes temas recurrentes de los rumores confirman su utilidad como arma crítica:

·  el complot clandestino para tomar o retomar el poder

·  las penurias o racionamientos provocados artificialmente

·  el miedo a los extranjeros y a las minorías mal integradas culturalmente

·  las enfermedades, los vicios privados y el enriquecimiento fraudulento de los poderosos

Por otro lado, la mayoría de los rumores son de contenido negativo. Según los recuerdos efectuados durante la segunda guerra mundial, la mayoría de los rumores se asocian a la agresividad, una minoría importante a la ansiedad o miedo y una minoría marginal a contenidos optimistas.

Cuando los rumores retransmiten informaciones de generaciones anteriores, son una manifestación de la memoria colectiva. LaPiere afirmó que las leyendas son rumores cristalizados, vamos que han pasado a formar parte de los hábitos verbales de una cultura o de la memoria colectiva. En este punto hay un par de párrafos que puedes leer en la pg. 255.

Concluyendo, los rumores son un fenómeno importante, ya que ilustran el procesamiento social de la información, es decir, un proceso de interacción entre procesos cognitivos intrapersonales y procesos sociales interpersonales. Los esquemas o estructuras de creencias serían los aspectos intrapersonales, y las narraciones orales transmitidas de una persona a otra y de un contexto a otro, serían procesos sociales.  

Repetición serial y rumor: simulación de la actividad social de reconstrucción de la información y estereotipos

En este epígrafe se cita un experimento de Bartlett de repetición serial que reprodujeron Allport y Postman. Más o menos y resumiendo viene a decir que en la transmisión de, pongamos por caso una pelea entre dos personas, llega a desvirtuarse de tal forma que cada uno ve una cosa. Lo tienes en la pg 256.

Los antecedentes de los rumores

Rosnow ha reformulado la teoría de los rumores de Allport y Postman. Los rumores circularían en función de tres factores:

1.  incertidumbre general, es sinónimo de una ambigüedad socialmente distribuida en torno a un tema, por ejm. el SIDA

2.  credibilidad del rumor o certeza ante el rumor, es la confianza en el rumor, en su veracidad

3.  ansiedad personal experimentada ante la cuestión del rumor. este es un estado afectivo asociado a la aprensión ante un hecho posible negativo o amenazante. Dos investigaciones experimentales confirmaron que los sujetos de alta ansiedad retransmitían más rumores.

Con respecto a la importancia, Rosnow descarta el papel propulsor del rumor de la importancia o relevancia del fenómeno para los sujetos, esta relación no se ha estudiado empíricamente con profusión y la investigación de Jaeger y colab. muestra una relación inversa: el rumor se retransmite más cuando se cree menos importante.

La forma de circulación de los rumores

Inicialmente se planteo que la circulación del rumor se haría siguiendo una ley de economía: el rumor se acortará y se hará mas concentrado. Bartlett, Alport y Postman, plantearon 3 procesos, que se dan mediante un proceso e aculturación o convencionalización: 

1.  nivelación: se olvida o reprime la memoria de ciertos atributos

2.  acentuación: se recuerdan ciertos elementos que se convierten en asuntos centrales

3.  asimilación, elaboración o reconstrucción: se agregan atributos congruentes con el asunto central

Un ejemplo de acentuación y asimilación escrita

Este punto te lo puedes leer en la pg. 258, no aporta mucho más de lo que ya doy por supuesto que conocemos o sabemos más bien por experiencia que por otra cosa.

Las funciones de los rumores

¿Pero, para que sirve un rumor??. Las funciones postuladas por diferentes autores son:

·  catártica, mediante la expresión verbal, se descarga la emoción

·  validación social de la emoción, se justifica y explica la emoción

·  atribución de significado o explicación, cumple una función de conocimiento

·  se justifica una acción colectiva, es pragmática

·  rompe la rutina y transmite una información novedosa que produce un efecto dramático

Delumeau ha mostrado la relación entre un clima emocional de ansiedad/miedo y agresividad y la transmisión de rumores alarmistas. Para Delumeau los rumores surgen en momentos de inseguridad colectiva, son una manifestación de una ansiedad generalizada y constituyen el primer paso del proceso de descarga que va a permitir a la colectividad desembarazarse del miedo.

Su función catártica no se ha confirmado, en muchas ocasiones aumentan el miedo. Hay evidencias que sugieren que la transmisión de rumores refuerza la afectividad negativa.

En síntesis, con respecto a los antecedentes, el papel propulsor del rumor por la ansiedad, la credibilidad y la incertidumbre, se ve confirmado. La importancia tiene un papel moderador de tipo inhibidor: a mayor importancia o relevancia del rumor, menor retransmisión y examen más critico de este.

Relevancia del estudio de los rumores en psicología social

Recordemos una de las observaciones que llevó a la formulación de la teoría psicosocial más difundida, la de la disonancia cognitiva, que tenía como objeto una serie de rumores. Se constató que en una zona de la india afectada por un terremoto corrían rumores positivos, mientras que en zonas no afectadas, donde las personas estaban alteradas emocionalmente, circulaban rumores negativos, anunciando fuertes catástrofes. Se creyó que la explicación de este  fenómeno podría ser que los rumores negativos que circulaban entre las personas de zonas no afectadas vendrían a justificar, mediante la difusión de creencias premonitorias negativas, el estado de alteración afectiva. Al no apoyarse el miedo en una experiencia directa, provocaría disonancia, por lo que las creencias negativas reducirían la discrepancia entre miedo subjetivo y realidad.

Rumores, actitudes, privación relativa y prejucios

Los rumores negativos falsos durante la segunda guerra mundial mientras se imponía una política de racionamiento, ciertos grupos dilapidaban bienes escasos, confirmó la asociación entre privación relativa, prejuicios y rumores. Los estudios mostraron que creían más frecuentemente estos rumores las personas que tenían una actitud negativa ante el racionamiento que quienes pensaban que el racionamiento era necesario y se hacia de forma igualitaria. Las creencias en los rumores negativos falsos también eran más frecuentes entre las personas que se creían perjudicadas por el racionamiento, que tenían familiares o conocidos en el frente y que creían que los diferentes grupos sociales no participaban por igual en el esfuerzo de guerra. 

Los resultados de dos investigaciones  sugieren que la actitud y la implicación personal se asocia a la transmisión de rumores, tanto positivos como negativos. La prevalencia de los rumores era también función de los prejuicios dominantes en el medio social.

Rumores, identidad social y comunicación informal

      Los rumores también se asocian a la defensa de la identidad social, mediante procesos complementarios de asimilación u homogeneización intragrupal y de diferenciación intergrupal.

Los rumores generalmente evocan consecuencias o resultados temidos o negativos. Su retransmisión es una forma de validar nuestros prejuicios y estereotipos, así como una tentativa de compartir la afectividad negativa, creando un grupo de iguales que compartan un mismo clima emocional.

Por otro, lado buscamos validar nuestras opiniones mediante la comparación social, es decir, la comunicación con otros sujetos que están en nuestra misma situación o que comparten nuestra posición social. Por ambos procesos, los rumores son un vehículo eficaz de cohesión social: participar en la difusión de un rumor y constatar su validez es una forma de participación grupal.

Cuando se percibe que el estatus y poder del grupo es ilegítimo o es cuestionado, el rumor se puede concebir como una forma de creatividad cognitiva, orientada a defender la identidad grupal o social.

Conductas colectivas, rumores y catástrofes

Los rumores aparecen en situaciones de emergencia o catástrofes y generalmente se asocian a manifestaciones de masas o conductas colectivas. Una catástrofe surge de un suceso negativo, a menudo, imprevisto y brutal, que provoca destrucciones materiales y perdidas humanas importantes, ocasionando un gran número de victimas, una desorganización social importante, lo cual trae otras consecuencias que perduran en el tiempo. La desorganización social es uno de los factores que más peso presenta en la definición de catástrofe colectiva. 

Tipos de catástrofes y conductas colectivas

El comportamiento colectivo más frecuente ante las catástrofes es la reacción de conmoción-inhibición-estupor, en el curso de la cual se ve a los supervivientes emerger de los escombros, impactados por el choque emocional, sin iniciativas y cuya única movilidad es un lento éxodo centrífugo que los aleja de los lugares de la catástrofe para hacerles ganar espacios amplios hacia la periferia o lugres alejados de las catástrofes.

El sentimiento intenso de miedo es un fenómeno frecuente en situaciones de catástrofes o de amenazas y no es una condición suficiente para que parezcan conductas de pánico. En un estudio sobre la experiencia ante catástrofes en España se encontró que 4 afectados sobre 10, en el momento del suceso, sintieron miedo, un tercio expresó su angustia con rabia, gripos y llantos. Los entrevistados estimaron que alrededor de 6 sujetos sobre 10 vivenciaron miedo intenso. Las tres cuartas partes de la muestra no se sintieron preparados para sucesos como el que vivieron. Las investigaciones llevadas a cabo sobre personas aterrorizadas por desastres sugieren que el pánico es de corta duración y que incluso las personas que sienten miedo intenso y están más alteradas pueden ser rápidamente inducidas a seguir las reglas de las autoridades y líderes locales. El valor adaptativo del miedo ha sido reconocido en diferentes contextos de manejo de situaciones amenazantes.

Una reacción colectiva muy temida, pero que no es la más frecuente, es el pánico. Se puede definir como el miedo colectivo intenso, sentido por todos los individuos de una población y que se traduce por las reacciones primitivas de “fuga loca” de fuga sin objetivo, desordenada, de violencia o de suicidio colectivo. El pánico se define a partir de los siguientes elementos:

·  componente subjetivo: un miedo intenso

·  contagio emocional: miedo compartido

·  componente conductual: asociado a huidas masivas

·  efectos negativos para la persona y la colectividad: asociado a huidas no adaptativas, egoístas o individuales

El pánico de masas es muy poco frecuente y se produce cuando convergen cuatro elementos:

1.  estar atrapados parcialmente: se percibe cuando hay una o pocas vías de escape

2.  amenaza percibida o real inminente que toma el escape en la única conducta posible

3.  el bloqueo total o parcial de la supuesta ruta de escape

4.  imposibilidad de comunicar con las razones de atrás de la masa o con las personas alejadas de la vía de escape que está bloqueada.

además de las conductas de pánico son frecuentes los éxodos, que constituyen la variante menos critica de las conductas colectivas de huida y que nacen de la misma circunstancia y se ejecutan en una atmósfera similar de miedo y precipitación.

Conductas de huida y rumores

Los rumores se asocian a las conductas de huida en situaciones de amenaza. En general la conducta de huida no es irracional o arbitraria y se asocia a conductas prosociales. En general, cuatro aspectos se asocian a que los rumores faciliten conductas de huida:

·  el compartir representaciones sociales o creencias sobre el carácter amenazante de ciertas situaciones, predefinidas como de riesgo reforzaría las respuestas de pánico

·  la existencia de canales de comunicación reforzaría también las posibilidades de pánico

·  un clima emocional de ansiedad previo también favorece los rumores tanto como el paso a una actitud de pánico

·  las diferencias culturales pueden explicar una mayor o menor preponderancia al pánico.

Efectos psicológicos traumáticos provocados por las catástrofes

En una investigación sobre los efectos de un terremoto en Perú se encontraron los siguientes tipos de victimas o afectados:

·  victimas físicas directas

·  victimas contextuales

·  victimas periféricas

·  victimas de “ingreso”

Se ha confirmado también que a mayor intensidad de los hechos, mayor presencia de síntomas psicológicos. Las catástrofes colectivas también provocaban mayor impacto comunitario: más éxodos y pánico, mayor clima de desconfianza y desorganización social. Los hechos traumáticos, como los típicos de catástrofes, provocan un conjunto de síntomas específicos que han unificado en el denominado síndrome de estrés pos-traumático. Además de éste, la ansiedad o miedo y la depresión o tristeza, así como el enfado o la agresividad, son reacciones frecuentes. El impacto psicosocial es generalmente tanto o más importante que las pérdidas físicas.

Se denomina síndrome de estrés pos-traumático a alguno de los siguiente síntomas que presentan las victimas de las catástrofes:
1. Una respuesta de alerta exagerada que se manifiesta en hipervigilancia, respuestas de sorpresa exageradas, irritabilidad, dificultades de concentración y de sueño, es muy común entre víctimas de catástrofes. 
2. las personas tienden a recordar repetitivamente (flashbacks diurnos y sueños) la experiencia traumática y tienden a revivirla fácilmente cuando algo externo se la recuerda
3. las personas que han sufrido hechos traumáticos tienden a evitar pensar, conducirse o sentir en relación con lo sucedido. Además se suele presentar embotamiento o anestesia afectiva, lo que les dificulta captar y expresar emociones intimas

Algunas teorías proponen que las reminiscencias y el pensar repetidamente sobre lo ocurrido sirve para similar las catástrofes. Las personas que más rumian sobre su estado de duelo, se demoran más en recuperarse. Hay que señalar que las personas que tienden a reprimir sus sentimientos y a evitar pensar, también sufren periodos de pensamiento recurrentes, por lo que la inhibición y la rumiación se consideran asociadas en un mismo proceso disfuncional.

Catástrofes y procesos sociocognitivos

En la fase previa al impacto del hecho negativo o catástrofe natural y en sus primeras etapas, es muy frecuente que las autoridades y la colectividad nieguen o minimicen la amenaza. Al igual que con respecto a otras conductas de riesgo, se pensó que las personas se exponían a circunstancias peligrosas por la falta de conocimiento. Sin embargo, se ha encontrado que el conocimiento de lo peligroso que es un lugar o de la alta probabilidad de tener que enfrentarse a posibles catástrofes no es un factor suficiente para evitar que las personas vivan o trabajen. También se ha encontrado que la gente que vive en situaciones amenazantes inhibe la comunicación sobre el peligro y lo minimiza.

Las catástrofes son hechos traumáticos, que cuando ocurren, alteran fundamentalmente el conjunto de creencias esenciales de las personas sobre si mismas, el mundo y los otros. Las personas creen que el mundo es benevolente, que hay personas que son buenas. Igualmente, creen que el mundo tiene sentido, que las cosas no ocurren por azar y que son controlables (ilusión de control) y que las personas reciben lo que se merecen, es decir, que lo que les ocurre es justo (creencia de un mundo justo). Las personas que han sido victimas de hechos traumáticos tienen una visión mas negativa sobre si mismas, el mundo y los otros, mientras que las personas que han sido víctimas de catástrofes naturales tienden a creer menos que el mundo tiene sentido. Las personas que han sido victimas de hechos provocados por seres humanos tienen a percibir el mundo social más negativamente, como menos benevolente y se van a sí mismos más negativamente, comparadas con personas que no han sido afectadas por hechos traumáticos. Estas diferencias se manifiestan hasta pasados 20 o25 años  del trauma. Sin embargo, la mayoría de supervivientes de catástrofes, se encuentran bien adaptados años después.

Los procesos que explican la ilusión de invulnerabilidad son:

·  falta de experiencia directa

·  compartir valores individualistas que refuerzan una imagen propia independiente

·  tener un estereotipo sobre el tipo de personas que son victimas de accidentes y creerse diferentes a ellos

·  el manejo de la ansiedad

La dinámica social ante las catástrofes

Investigaciones longitudinales sobre las respuestas a catástrofes puntuales han encontrado tres fases de afrontamiento colectivo, en sujetos occidentales:
· la fase de emergencia que dura entre 2 o 3 semanas después de hecho, se observa alta ansiedad, intenso contacto social y pensamientos repetitivos sobre lo ocurrido
· fase de inhibición, que dura de 3 a 8 semanas, se caracteriza por una importante disminución de la tasa de hablar o compartir social sobre lo ocurrido. Las personas buscan sobre sus propias dificultades, pero están “quemadas” para escuchar a otros es en esta fase cuando aumenta la ansiedad, los síntomas psicosomáticos y los pequeños problemas de salud, las pesadillas, las discusiones y las conductas colectivas disruptivas
· fase de adaptación, alrededor de 2 meses después del suceso, las personas dejan de pensar y de hablar del suceso estresante, disminuyen la ansiedad, los síntomas y los otros indicadores. Esto sugiere que la intervención de grupos de escucha y de autoayuda debe realizarse después de dos semanas y sobre todo con el grupo que después de dos meses sigue con ansiedad, rumíación y síntomas psicosomáticos.

Señalemos que el apoyo social sirve para disminuir los síntomas psicológicos y conductuales ante el estrés, pero que no disminuye la activación fisiológica y los síntomas físicos en el momento de enfrentarse a los estresores y después de la exposición a ellos. Es, además bastante frecuente que personas que comparten una catástrofe o un echo traumático no se puedan apoyar, por diferentes ritmos y estilos de duelo. Como ejm, es frecuente que las parejas que han perdido un hijo se divorcien. Además la gente no expresa sus estados y experiencias negativas bien sea por proteger al otro, porque no se les  entendería su experiencia, o porque es muy doloroso recordar los hechos traumáticos y se prefiere olvidarlos. Estos eran los motivos dados por los sobrevivientes del Holocausto como explicación de por qué no habían compartido su experiencia traumática.

Los rituales colectivos, como las conmemoraciones colectivas y los ritos funerarios o de duelo, se han postulado que son funcionales para la asimilación de las pérdidas asociadas a las catástrofes, con efectos positivos para el estado de animo y la salud. La ausencia de ritos colectivos de despedida se supone que es un factor de riesgo para el duelo complicado. Los ritos funerarios y las conmemoraciones cumplen las siguientes funciones psicológicas:

·  mitigan la separación y permiten a los sujetos presentar sus respetos, y honrar la memoria de los muertos

·  enfatizan la muerte como un hecho de cambio vital, confirman que la muerte es real. Permiten reconocer la perdida

·  los rituales facilitan la expresión publica del dolor y delimitan las fases del duelo. En el caso de los ritos funerarios también cumplen otra función

·  nuevos roles sociales son asignados y los ritos delimitan el ritmo de reintegración en la vida social.

Hay investigaciones que confirman que las conmemoraciones colectivas son funcionales para la salud.
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Introducción

Estudiar el comportamiento intergrupal, los procesos de liderazgo, la conformidad, la persuasión y el cambio de actitudes, la atribución, las relaciones interpersonales, la agresión u otros muchos procesos y  no utilizarlos para orientar los desarrollos judiciales, conducta de voto, búsqueda de empleo, cumplimiento de los tratamientos médicos, conflictos étnicos y discriminación, delincuencia y similares, deja a la psicología social encerrada en el contexto del laboratorio alejada de los problemas sociales que dan relevancia a sus hallazgos.

El desarrollo de la psicología social aplicada se ha producido en pocas décadas, y su campo de aplicación se ha extendido a numerosas situaciones de la vida real. Sin embargo, es necesario responder a algunas cuestiones que la introducen en el marco de la disciplina y la definen, antes de considerar sus logros.

La aplicación psicosocial

La psicología social tiene un cuerpo de conocimientos teóricos, empíricos y metodológicos que forman el cuerpo de la disciplina, que son el resultado de la investigación de laboratorio y de campo desarrollada, Pero ¿para qué sirve?, antes de abordar esta cuestión, es necesario abordar aspectos sobre la aplicación psicología social y su sentido.

La distinción entre psicología social básica y aplicada surge del hecho de la existencia de la primera. Torregrosa señala, que si pensamos en el desarrollo de una psicología social aplicada, es por la existencia de una teórica de la que se diferencia. Sin embargo no es posible hablar de una ciencia teórica o básica que no responda a ciertas intenciones de utilidad, ni de una ciencia aplicada que carezca de conocimientos teóricos. Las diferencias entre ambas ciencias cada vez es más tenue y solo responde al deseo de parcializar la realidad y su estudio.

El desarrollo de la aplicación o de la teoría en sus extremos, conlleva una serie de riesgos, tales como la profundización en las leyes básicas del conocimiento social sobre los criterios metodológicos, de validez y fiabilidad necesarios, que aísla a la ciencia de la realidad y la limita al laboratorio, por otro lado la búsqueda de la utilidad según los fines de quienes ostentan el poder social o económico y la convierten en una tecnología fuera de control.

Según Morales (1982), la dicotomía Psicología social básica/Psicología social aplicada no cumple ni siquiera una función heurística, mucho menos la de servir de base para el paso desde un supuesto corpus acumulado de conocimientos teóricos a la resolución de los problemas reales de la sociedad. Varela piensa que es el psicólogo social el que tiene que sacar del cuerpo de conocimientos básicos de la disciplina lo que es importante o útil para cada caso a resolver. De manera que la psicología social aplicada, se equipara a la tecnología y se opone a la psicología social básica. Ello implica la inexistencia de autores que basan en esta distinción su concepción de aplicación psicosocial. En cuanto a si existe o no la aplicación psicosocial, creemos que teniendo en cuenta la cantidad de trabajos desarrollados al respecto, podemos decir que de hecho hay una aplicación psicosocial.

Los objetivos de la aplicación psicosocial, lo que Miller denominaba “donar la psicología” sería una forma de ayudar a cambiar el concepto que el ser humano tiene de sí mismo. En definitiva, un cambio social que coadyuva a resolver los problemas sociales. ¿Qué es un problema social?, en primer lugar hay que destacar la limitación de lo que se entiende por problema social a un contexto social concreto en el que se define. Se trata de un aspecto fundamentalmente subjetivo que depende de las normas y valores de una mayoría que lo define como tal.

Otra cuestión hace referencia a quién es el que marca los objetivos, el problema social o el que señala en definitiva, la dirección del cambio social.

La psicología social aplicada

Definición

La definición más representativa es la de Proshansky (1981): comprende la investigación que, a la vez que se centra en un problema concreto, se lleva a cabo en los contexto reales en los que se producen los hechos y persigue la obtención del conocimiento teórico y empírico necesario para comprender los factores que intervienen en la posible solución de un problema. Blanco y Corte (1996) entienden la Psicología social aplicada como “la manera de aproximarse a la realidad de las diversas vertientes y manifestaciones del comportamiento social humano”. La caracterizan:

·  el empleo de teoría y/o metodología psicosociales

·  la consideración de temas de la vida cotidiana, de interés para la persona de la calle

·  la contrastación de las hipótesis planteadas en situaciones de vida real

·  la perspectiva interdisciplinar

Algunos modelos 

Tecnología social

Varela afirma “espero dejar claro que el proceso mental que se emplea en la aplicación de las ciencias sociales, no es muy diferente del que se requiere para resolver problemas de ingeniería”. Y la define como “la actividad que permite el desempeño de soluciones a los problemas sociales a través de la combinación de hallazgos derivados de las diferentes áreas de las ciencias”. Considera posible predecir que: “los resultados de algunos tipos de acciones sociales con menos error que en el caso de predicciones en muchas áreas de las ingenierías”.

Morales señala sus puntos fundamentales: 

1.  Hace hincapié en la visión sistemática sobre la analítica

2.  prefiere las visiones globales y generalistas

3.   tiene una  orientación pragmática, busca el conocimiento con un fin utilitario

4.  resalta el estudio de un fenómeno como único en su desarrollo histórico

5.  se interesa por la información que se refiere al problema concreto a resolver

6.  busca soluciones sin tener miedo a que sean novedosas.

Modelo de ciclo completo

Cialdini centra su interés en los problemas reales y en la aplicación de una metodología científica. Parte de dos presupuestos: que la psicología social ha dedicado muchos recursos al estudio de cuestiones sin relevancia social y que el psicólogo social tiene como objetivo el estudio del comportamiento normal, pese a lo cual se ha hecho poca investigación sobre este en la vida diaria.

El ciclo completo de la Psicología social se compone de las fases siguientes

·  la observación de la vida real de los casos de interacción social que puedan considerarse relevantes por su intensidad o por su repetición cada cierto tiempo concreto

·  la formulación de hipótesis con apoyo teórico

·  la metodología adecuada y rigurosa

·  la ejecución de investigaciones nuevas que nos permitan comprobar la validez externa y, a partir de los resultados, formular nuevas preguntas e investigaciones.

Modelo de la teoría-praxis

Gergen y Basseches parten del rechazo a la distinción básica/aplicada y de la aceptación de la teoría psicosocial. También tienen en cuenta los aspectos relacionados con los valores. Consideran la actividad humana dividida en tres niveles: fisiológico, psicológico y socio estructural, de manera que la teoría psicosocial es la actividad que desarrollan los psicólogos sociales en el nivel psicológico. Sustituyen los términos básico y aplicado por “teorías” y “praxis”.

Modelo comprensivo de la psicología social “aplicable”

En la misma dirección del modelo anterior, Mayo y La France construyen un modelo que permite diferenciar entre la Psicología social aplicada y la Psicología social “aplicable”. Morales (1982) hace una revisión de dicho modelo considerándolo completo y complementario del anterior. Su núcleo fundamental considera tres elementos en la Psicología social aplicable: 1) la mejora de la calidad de vida; 2) la construcción del conocimiento y; 3) la utilización-intervención. Tanto la construcción del conocimiento como la utilización-intervención dependen de la calidad de vida.

Aplicaciones de la psicología social

Las aplicaciones concretas más estudiadas en los manuales son la ambiental, jurídica, política y educativa. En cuanto a las revistas, los temas fundamentales han sido la salud, procesos básicos, y sexualidad. Otras áreas de aplicación son la educación, la comunitaria, el medio ambiente, los medios de comunicación, la militar, los prejuicios, la discriminación y el racismo.

Psicología política

En la actualidad, como señala Castellani, una parte importante de la Psicología política es más “genuinamente social que la cognición política”. La cognición política ha dado lugar a una cantidad de estudios importantes en estas áreas: la percepción de los políticos, el conocimiento político, la percepción de las cuestiones políticas, el condicionamiento político, la percepción de las cuestiones políticas, etc.

Psicología jurídica

La psicología social se dedica asimismo al estudio de cuestiones judiciales o legales. La importancia de la actividad en psicología jurídica puede valorarse por la aparición de manuales al respecto y la actividad de los psicólogos como expertos o peritos, la legislación en muchos casos no permite actuar al psicólogo más que dentro de marcos muy limitados.

Las áreas de trabajo más limitadas son, en primer lugar, los estudios más clásicos intentan encontrar las variables que se relacionan con la delincuencia. Con frecuencia se han asociado algunas características de personalidad como la dimensión introversión-extroversión de Eysenck, con la delincuencia. En la actualidad sin embargo, se tiende a buscar explicaciones más globales en las que las relaciones interpersonales y el contexto social más amplio desempeñan un papel fundamental. Sobral (1996) resume los aspectos que se han relacionado con la delincuencia de forma más consistente: 

·  el empobrecimiento y la desorganización social

·  algunos aspectos de la personalidad (la inteligencia social, etc.)

·  factores psicosociales como el fracaso escolar, modelos inadecuados de familia, 

·  la susceptibilidad a la recompensa inmediata

·  a falta de habilidades sociales que no le permitan integrarse en los grupos habituales de socialización (grupos de iguales).
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Introducción

La salud, junto con sus problemas asociados, es uno de los aspectos más importantes de los que determinan nuestra calidad de vida. Desde la percepción de la sintomatología o percepción de la probabilidad de tener un problema hasta la rehabilitación de la enfermedad o mejora del estado de salud, ocurren toda una serie de procesos y comportamientos de carácter psicosocial.

El ámbito de la salud es uno de los que ha recibido mayor atención de la psicología social aplicada. Desde que cambió el propio término de salud como “ausencia de enfermedad” y se incorporaron a él los componentes psicológicos y sociales a los biológicos, entendiéndola como “el estado de absoluto bienestar físico, mental y social” por la OMS, se hace imposible la comprensión de la salud y de la enfermedad exclusivamente desde lo individual, sin tener en cuenta los fenómenos de interacción que ocurren en el proceso salud-enfermedad.

Psicología social de la salud

La psicología social de la salud se incorpora al campo de la salud aplicando sus contenidos y su metodología al estudio de la promoción de la salud, etiología, diagnóstico, tratamiento y rehabilitación de la enfermedad para su comprensión, explicación e intervención. De acuerdo con Morales, la aportación de la psicología social es el análisis de todas las posibles interacciones implicadas en el proceso de enfermedad. Morales revisa el modelo de Moos, considerándolo el más adecuado como marco de referencia desde la psicología social. Para este modelo la variable a explicar es el estatus de salud y las explicativas, el sistema ambiental y el sistema personal. Estas variables las concreta Moos en elementos: el sistema ambiental, el sistema ambiental personal, la evaluación cognitiva del ambiente, el grado de activación, los esfuerzos de adaptación y el estatus de salud, de los cuales se desprenden factores tales como el clima social, los factores organizativos, los roles, el cumplimiento de los tratamientos y las expectativas entre otros.

Entendemos por comportamiento de salud el que realizan las personas con el fin de estimular o mantener la salud (ejercicio físico, dejar de fumar, etc.), también es posible distinguir entre estas conductas de salud y aquellas cuyo objetivo es reducir el riesgo, es decir, las llamadas conductas de reducción de riesgo por ejemplo, dejar de fumar. Ambos tipos de conducta tienen como objetivo común preservar la salud y evitar la enfermedad.

También se alude a la conducta de enfermedad cuando se consideran las etapas por las que pasan las personas cuando perciben los síntomas, los evalúan y actúan sobre ellos. En este sentido la salud y la enfermedad se podrían considerar los polos opuestos de un continuo.

Determinantes psicosociales del comportamiento de salud/enfermedad

Determinantes indiviuales

Pueden considerarse como tales las características personales, sociodemográficas y de personalidad, así como los procesos intrapsíquicos como actitudes creencias, atribución y representaciones cognitivas, en general y resaltando la influencia de los proceso sociocognitivos en la conducta de salud enfermedad, la forma en que las personas perciben la salud y la enfermedad en todo su proceso.

Se han reconocido distintos factores que intervienen en este proceso, el primer elemento a considerar es obvio, la gravedad, seriedad o discapacidad del síntoma. Si bien se han identificado otros factores que influyen en la percepción de los síntomas de carácter biológico y situacionales, se hará hincapié en los psicosociales, así es posible encontrar distorsiones en los procesos cognitivos al considerar los síntomas, por ejemplo, Campbell encontró una pronunciada inclinación de las personas a ver la enfermedad con mayor exactitud en los otros que en sí mismos, fenómeno que interpreta como la necesidad de las personas por mantener la autoimagen adecuada.

Por último, la interpretación de los síntomas, independientemente de la categoría médica en la que se incluya, es un fenómeno cultural. Las creencias compartidas sobre la salud, pueden influir tanto en la interpretación de los síntomas como en su expresión.

Creencias de la salud

Las creencias que las personas tienen de su salud se han estudiado fundamentalmente formalizadas en el modelo de creencias de la salud (MCM), desarrollado por Rosenstock (1996). Postula, en esencia, que la decisión de una persona de realizar una acción concreta relacionada con la salud está determinada por una serie de creencias de salud específicas. Especialmente incluye los siguientes aspectos: la susceptibilidad o percepción de la vulnerabilidad hacia una enfermedad determinada; la gravedad percibida de la enfermedad y de sus consecuencias, tanto de carácter orgánico como social; los beneficios y costes; las características demográficas, sociales y culturales; y los estímulos para la acción o elementos tanto de carácter interno como externo.

Son varias las hipótesis que dirigen los estudios basados en las creencias de salud, para empezar, se considera que las creencias determinan las conductas de salud. Además se piensa que los médicos pueden identificar a los pacientes incumplidores. El tercer lugar, se postula que se puede mejorar la ejecución de las conductas de salud diseñando estrategias para modificar las creencias sobre la salud. Supone que reforzando las imágenes asociadas a los efectos positivos de la acción indicada fomentando para ello las habilidades necesarias para realizarlas, se induce al cambio de comportamiento de salud negativo.

Una de sus limitaciones fundamentales planteadas es el hecho, demostrado fundamentalmente en trabajos sobre el SIDA, que muestra cómo las personas tienden por lo general a infravalorar el riesgo de su comportamiento. No se relaciona el riesgo real con el percibido, lo que se ha relacionado con el optimismo irrealista y la ilusión de invulnerabilidad. Se alude al optimismo irrealista cuando se trata de acontecimientos positivos e ilusión de invulnerabilidad, cuando los acontecimientos son negativos.

Acción razonada

Esta teoría intenta predecir la intención conductual de las actitudes, como el determinante inmediato del comportamiento. En general y aplicado al campo de la salud supondría que las personas, antes de realizar una conducta de salud, harían un análisis racional de la información que poseen y evaluarían las implicaciones de la realización del comportamiento de salud, que dependería de las actitudes y de la norma subjetiva. Las actitudes se definen como las creencias de los resultados del comportamiento de salud o expectativa y el valor que se les otorga a estos resultados. Mientras que la norma subjetiva se basa en la influencia de otras personas cercanas a la que debe realizar la conducta preventiva o de salud, y se entiende como las valoraciones de las consideraciones de otras personas referentes para el sujeto y la importancia que ella les otorgue.

“Locus” de control de salud

Surge como una aplicación al campo de la salud del concepto de “locus de control” de Rotter que, dentro del marco de la teoría del aprendizaje social afirma que la probabilidad de que ocurra una conducta específica en una situación dada es una función de las expectativas de la persona de que dicha conducta le conducirá a un objetivo particular en dicha situación y del valor del resultado para esa persona en dicha situación

Este aspecto se considera como una propensión general relativamente estable a ver el mundo de una forma determinada o como una diferencia individual. Normalmente se ha estudiado como una característica global de personalidad relacionada con la percepción general de control sobre el estado de salud o como el control percibido sobre una enfermedad concreta. Así, las personas externas en salud tendrían expectativas generalizadas de que los factores que determinan la salud están fuera de su control (suerte, otras personas), mientras que las personas internas en salud creen que la localización de control de la salud es interna, de forma que el grado de salud o de enfermedad que tengan dependerá de su propio comportamiento. 

Para medir el locus de control se ha elaborado una serie de escalas que culminan en la “escala multidimensional del locus de control” (la escala MHLC), que mide tres dimensiones: internalidad (IHLC), externalidad centrada en la suerte (CHLC) y externalidad centrada en el poder de otros (PHLC), y se identificaron 8 tipologías que no consideran patrones de personalidad.

El locus de control de salud se ha relacionado con el comportamiento de salud utilizándose fundamentalmente como variable independiente individual o en relación con otras creencias. Los pacientes con localización de control de salud interno parecen más comprometidos con el cumplimiento terapéutico que los pacientes de control de salud externo.

El locus de control, y en general las expectativas de control o percepción de control, se ha ido introduciendo como una variable importante para explicar y predecir las conductas de salud. En relación con el optimismo irrealista de ha observado que los sujetos con expectativas generalizadas fuertes de control muestran más optimismo que los sujetos con creencias externos de control.

Atribución de salud

La salud y la enfermedad son situaciones especialmente propicias para que se realicen atribuciones. Los problemas de salud son normalmente acontecimientos inesperados, que rompen el curso normal de la vida cotidiana, que producen en las personas sentimientos de falta de control sobre la salud y que tienen consecuencias negativas para la salud y bienestar general. Rodin considera que la confusión, la incertidumbre y el miedo provocados por la enfermedad estimulan a las personas a hacer atribuciones causales.

En análisis atributivo en los problemas de salud comienza en la percepción de síntomas y continua durante el proceso salud-enfermedad cumpliendo sobre todo una función en el comportamiento y ajuste a la enfermedad. Puede dar lugar a errores y sesgos perceptivos cuando se responde a informaciones imprecisas que en muchos casos pueden interpretarse como el intento de las personas para conseguir control sobre los acontecimientos. Parece que la mayoría de las personas enfermas buscan una explicación y tienen una teoría sobre el origen de su problema.

En la atribución de la salud se han observado a menudo errores que responden a los sesgos clásicos. De esta manera es posible la existencia de un sesgo disposicional o error fundamental de la atribución en los profesionales de la salud respecto a la localización del problema del paciente y diferencias actor/observador. Por ejemplo, el profesional de la salud puede tender a explicar las faltas de un paciente a la consulta aludiendo a la falta de responsabilidad o pereza de éste, mientras que el paciente argumente que el médico no le soluciona su problema. 

Las consecuencias de la ocurrencia de sesgos atributivos persistentes pueden ser negativas sobre todo, cuando originan la incomprensión entre el profesional de la salud y el paciente. Los determinantes individuales descritos no son los únicos identificados en el comportamiento de salud. Leventhal incluyó las explicaciones de la salud en un modelo formal que consideraba la representación cognitiva de la enfermedad como el determinante inmediato del comportamiento de enfermedad. Dicha representación constaba además de las explicaciones de la enfermedad, de su identidad, su duración y sus consecuencias. Este modelo sería uno de los precursores de la teoría de la acción social, que resalta el papel del contexto social en el mantenimiento de las conductas y hábitos de salud.

Determinantes interactivos

Se refieren sobre todo a la relación del profesional sanitario con el paciente que acude en busca de ayuda o información a un centro sanitario. Se inicia una relación que va a influir de forma importante en el desarrollo del proceso de asistencia y en el comportamiento de salud del paciente. Se han resaltado los procesos de influencia social que tienen lugar en esta relación considerada como una situación en la que el sanitario, en situación de poder y rol de experto, intenta cambiar las actitudes y conductas del paciente que se encuentra en un estado de dependencia.

Rol de profesional de la salud

Parsons construye su modelo trasladando los esquemas del análisis del sistema social al problema de la salud. Parte del supuesto de que el estado de enfermedad es disfuncional para el sistema, en cuanto que no permite la ejecución normal de los roles sociales y, por tanto, es necesaria una acción social que ponga en marcha un mecanismo de control para la salud: la práctica médica que institucionaliza los roles de médico y de paciente. Considera que la relación del médico con el paciente es asimétrica (el médico ocupa un rol activo y con poder de experto y el paciente pasivo y dependiente) y que se caracteriza por la confianza mutua y mutualidad básica al no poder definirse uno de los roles sin el otro. Respecto al rol del paciente considera que cumple la expectativas institucionalizadas que confieren las características de ser un rol que “está exento de las responsabilidades normales” y por tanto es desviante: es involuntario y no responsable, si bien tiene la obligación de querer sanar y de buscar ayuda competente. En contrapartida, el rol del médico por su alta competencia técnica tiene especificidad funcional (sólo ofrece ayuda médica), neutralidad afectiva (no se implica emocionalmente con los pacientes) y tiene una orientación colectiva (obligación de poner el bienestar del paciente por encima de sus intereses personales). También señala algunos de los privilegios de la asunción del rol de enfermo como beneficiosos secundarios. Otorga a estos profesionales un papel de “control social” al legitimar la entrada y salida del paciente en su actividad habitual. También destaca la situación de ambos participantes en la relación, siendo la del paciente de “desamparo y necesidad de ayuda, incompetencia técnica e implicación emocional” y la del médico de “responsabilidad hacia el bienestar del paciente” y alta “competencia técnica”.

De las críticas al modelo de Parsons han surgido otros planteamientos que superan algunas de sus limitaciones. SAS y Hollander introducen la situación clínica como condicionante fundamental de la relación estableciendo tres modelos:

·  la relación de actividad-pasividad ante situaciones tales como urgencias o comas, en las que el paciente no puede hacer nada respecto a su salud y el médico es el agente activo; 

·  la relación de guía-cooperación ante situaciones de procesos agudos en los que el paciente puede colaborar cumpliendo las indicaciones del médico; y la relación de participación mutua, típica de las situaciones de enfermedades crónicas y tratamientos prologados en los que el médico se pasa con el tiempo a orientar a un paciente que debe aprender a autocuidarse.

Las críticas a Parsons en su funcionalismo, en su decisión de enfatizar exclusivamente la perspectiva del médico y en la pasividad a la que somete al paciente ante su propia salud. Los trabajos empíricos demuestran que no existe tanta asimetría entre ellos por lo que se refiere a la actividad-pasividad y que ambos tienen criterios específicos sobre los que evaluar el comportamiento del otro. Freidson aporta la posibilidad de conflicto en el “choque de expectativas”. En este sentido, probablemente de la confrontación entre las expectativas de ambos respecto al rol del otro y la medida en que son complementarias, podremos observar el nivel de ajuste-conflicto.

Comunicación entre el profesional de la salud y el paciente

Muchas veces la comunicación entre profesionales de la salud y pacientes no alcanza el nivel de calidad que sería necesario para realizar un buen diagnóstico, tratamiento y seguimiento del problema de salud. La comunicación es el proceso principal que va a influir en que la relación sea funcional y conduzca a buenos resultados desde el punto de vista de la satisfacción de ambos y del cumplimiento terapéutico del paciente.

Cuando hablamos de información, nos referimos a su modalidad verbal y cuando tratamos la comunicación afectiva, a su función socioemocional. La comunicación no verbal completa el mensaje verbal sincronizándolo, proporcionando retroalimentación y comunicando actitudes interpersonales. 

La comunicación de información es el primer instrumento que tiene el profesional sanitario para intentar influir en el paciente y éste para tratar de obtener la atención que solicita.

Se constatan diferencias de expectativas entre ambos en cuanto a la información que debería recibir el paciente. En general la mayoría de los enfermos desean recibir la mayor información posible sobre su enfermedad, causas y resultados. Y en comparación con las expectativas de médicos y farmacéuticos, esperan que se les dé más información que la que estos profesionales creen que deben de tener, fundamentalmente en asuntos relacionados con los posibles riesgos de no tomar la medicación. También parece que los médicos dan poca información respecto a los efectos secundarios de los medicamentos y subestiman los conocimientos de los enfermos sobre medicina, aunque tienen problemas con la terminología técnica, lo que explica que los pacientes hagan interpretaciones erróneas de las prescripciones y que experimenten dificultades serias de comprensión y de memorización.

Sin embargo, la comunicación de información, aun con las dificultades que tiene que superar conlleva muchas ventajas: 

·  el enfermo se siente mucho más satisfecho con su médico

·  el paciente evalúa mejor los tratamientos

·  se necesitan menores dosis de medicación

·  se acorta la estancia en el hospital.

La comunicación afectiva o dimensión socioemocional alude, en términos generales, a la calidad de la relación del profesional de la salud con el paciente. Se ha caracterizado por: 
· afecto y amabilidad; 
· claridad en las explicaciones respecto al diagnóstico y a la enfermedad, y 
· reconocimiento de las preocupaciones del paciente y de sus expectativas. 
También se ha asociado a la comunicación no verbal y a la habilidad del profesional sanitario en codificar y descifrar mensajes no verbales. Un profesional hábil puede descifrar adecuadamente los elementos no verbales y, a su vez, a través de gestos tales como el contacto ocular, la sonrisa o la apertura de los brazos, comunicar apoyo y comprensión. En este sentido, la comunicación no verbal, a grandes rasgos, se relaciona positivamente con la satisfacción.

Poder del profesional de la salud

Las seis bases de poder social identificadas por French y Raven pueden aplicarse a la forma de actuar del profesional sanitario para obtener del paciente la conducta adecuada según los aspectos en los que se base: Si se apoya en sus conocimientos sobre Medicina, ejercerá el poder de experto; si se basa en la situación que su posición le otorga, ejercerá el poder legítimo; si maneja castigos cuando el paciente no hace lo prescrito, ejercerá el poder coercitivo; si se apoya en la concesión de recompensas ante el cumplimiento del paciente, ejercerá el poder de premio; y por último si se pone él mismo como modelo con el que el paciente puede identificarse, ejercerá el poder referente.

La asistencia sanitaria tradicional, que podría coincidir con un estilo autoritario de poder, ha utilizado fundamentalmente el poder de experto, el poder legítimo y el poder coercitivo.
Desde todos los puntos de vista es necesario que el médico adopte posturas más bien flexibles que dominantes en su relación con el enfermo. Rodin y Janis proponen la asunción del “poder referente”, como aquel que facilita la responsabilidad personal y promueve la internalización de las recomendaciones médicos y por tanto, su cumplimiento. Este tipo de poder se aplica en un modelo que a través de tres fases incorpora elementos tan básicos en la relación del profesional de la salud con el paciente como que el profesional sanitario en la relación muestre una actitud benévola; estimule su autorrevelación y plantee sus problemas, expectativas sobre la asistencia, creencias y atribuciones; y proporcione retroalimentación.

Estilos de comportamiento del personal sanitario

Byrne y Long, a través del análisis de la interacción verbal, obtienen las fases fundamentales de la consulta médica e identifican una serie de estilos que van desde el predominio de lo que llaman conductas centradas en el médico hasta el predominio de conductas centradas en el paciente. Las fases de la consulta son:

·  el médico establece una relación con el enfermo

·  intenta descubrir la razón de la demanda de atención del paciente

·  lleva a cabo un examen verbal o físico

·  el médico solo o ambos consideran el estado del enfermo

·  el médico o el enfermo detalla el tratamiento o si son necesarias más pruebas

·  la consulta finaliza, normalmente, por una decisión del médico. 

Plantean dos grandes tipos de interacción, de donde parten los estilos:

1. la interacción “centrada en el médico” es consecuencia de la naturaleza y situación de la educación médica y percepción que tiene el médico de su propio rol. Se caracteriza porque el médico se centra en el primer problema que plantea el paciente, que asocia a una cuestión orgánica; hace preguntas directas y no presta atención a los intentos que el paciente puede hacer para dar su opinión o discutir las decisiones que se toman;

2. en la interacción “centrada en el paciente”, por el contrario el médico piensa que se debe considerar los aspectos y problemas psicosociales del enfermo, para lo que le formula preguntas abiertas que le permiten expresarse libremente, intenta no utilizar jerga médica y permite que el paciente dé su opinión y participe en la prescripción del tratamiento.

En cuanto a la relación de control que se establece entre el profesional de la salud y el paciente se han destacado unas formas típicas de desarrollarlo: 
1. paternalista, cuando el control por parte del médico es alto y es bajo el control por parte del paciente. Es la más tradicional y común;
2. clientelista cuando se invierten los términos y el poder se concentra en el paciente que como cliente demanda y exige una asistencia como otro servicio más de consumo;

3. mutualidad cuando el control se reparte por igual entre los dos participantes, con la misma responsabilidad y aportación de recursos disponibles; y

4. ausente cuando ninguno asume el control por producirse un paro en la acción.

Determinantes del marco social

El paciente depende en gran medida de la colaboración y apoyo de su red social para enfrentarse a un problema de salud.

Grupo social

La familia, junto con los grupos de referencia, son los que determinan las creencias sobre salud, las conductas de salud aceptables y los hábitos de salud (nutrición, higiene, ejercicio). Huici describe las áreas en las que es posible encontrar esta influencia: 

· en la interpretación, teoría y definiciones que se dan de la enfermedad;

· en la resistencia al dolor y las manifestaciones del dolor; 

· en las conductas orientadas hacia la salud, y 

· en la relación del profesional de la salud con el enfermo. 

Schuman relaciona la orientación médica (científica o popular) con la organización social estrecha de miras y cosmopolita. La organización social estrecha de miras la considera cerrada, etnocentrista y tradicionalista, mientras que la cosmopolita la caracteriza como abierta, individualista y unida a la instrumentalidad y al progreso. Encuentra relación entre el estatus socioeconómico, la estructura de grupo y la orientación médica. De manera que a un estatus socioeconómico bajo, le corresponde una estructura de grupo “estrecha de miras” y, por tanto, una visión popular de la medicina. Una de las principales implicaciones de estos hallazgos es la resistencia a introducir programas de salud dentro de la línea de la medicina moderna en ciertos grupos de creencias contrarias (“estrechos de miras”) y, por tanto, la necesidad de que se produzca el ajuste entre la medicina moderna y los grupos de orientación popular.

La importancia de los grupos sobre las conductas orientadas de salud se percibe fundamentalmente en los modelos de la acción razonada y en el modelo de creencias de la salud. El primero introduce la influencia de los grupos en el determinante “norma subjetiva” y el segundo, por la inclusión de los grupos de iguales y de referencia como variables o factores modificadores psicosociales.

Por último, en la influencia de los grupos en la relación del profesional de la salud con el paciente cabe señalar la importancia de los grupos profesionales en la socialización del profesional sanitario y de la familia en el comportamiento del paciente.

Apoyo social

DiMatteo y Friedman señalan que cuando es necesario cambiar los hábitos y establecer nuevas conductas, el paciente necesita el apoyo de los familiares y allegados. Podemos entender el apoyo social como la provisión de elementos instrumentales (dinero, vivienda y/o) expresivos (cariño, afecto, comprensión) reales o percibidos, aportados por la comunidad, redes sociales y amigos íntimos. Y, en general, cumple las funciones de: compartir problemas comunes, dar intimidad, evitar el aislamiento, especificar las competencias mutuas, proporcionar elementos de referencia y ofrecer ayuda en situaciones de crisis.

Desde su consideración como un “proceso psicosocial” y su efecto sobre salud se destaca su estudio como: elemento que tiene un “efecto directo” sobre la salud; proceso que tiene un “efecto protector” o “amortiguador” de la enfermedad. Según la hipótesis del efecto directo, el apoyo social influye directamente en el bienestar en general, actuando positivamente sobre el nivel de salud. Desde este punto de vista se ha intentado explicar la forma en que distintos mecanismos influyen en la prevención de estresores y en las conductas de salud. Vaux enumera una serie de posibilidades a través de las cuales se produce el efecto directo del apoyo social: 

·  penetración social, aumenta la sensación de autoestima y poder 

·  pertenencia, aumenta el bienestar

·  estima social, el respeto de los demás aumenta la autoestima el bienestar

·  acontecimientos placenteros, la interacción positiva  produce bienestar 

·  identidades sociales, formar parte de unas redes sociales

 Por otro lado, la hipótesis de la amortiguación plantea el efecto atenuante o amortiguador que produce el apoyo social ante un evento estresante, de manera que el apoyo social actúa sobre el estrés previniendo o reduciendo la cantidad de estrés y aumentando los recursos de afrontamiento.

Entorno sanitario

Las consultas tienen una serie de características que emergen de la organización del sistema sanitario. Se ha visto que la reducción del tiempo de  espera en las consultas disminuye su abandono. La cita personal a cada paciente al reducir el tiempo de espera y ajustar la puntualidad del médico es beneficiosa. El hospital es un estresor cultural, social, psicológico y físico. Introduce a la persona que llega enferma en un contexto con nuevas normas y valores, lleno de procedimientos burocráticos desde las rutinas para el ingreso hasta los papeles para abandonar el centro. Sobre este ámbito se introduce al enfermo en una situación de dependencia y en un proceso de despersonalización, acompañados muchas veces de percepciones físicas (olores, ruidos) que pueden llegar a ser muy desagradables. La dependencia ocurre en la medida en que el enfermo pierde el control de la situación y depende del personal sanitario y del sistema para satisfacer las necesidades mínimas.

Coser habla del paciente rutinario como aquel que está adaptado a las rutinas hospitalarias. Lorber obtiene de las evaluaciones realizadas por los médicos que el criterio básico para etiquetar a los pacientes como “buenos” es su sumisión y facilidad de manejo. Taylor caracteriza al “paciente bueno” como aquel que es muy cooperador y considerado con el personal sanitario, pasivo y que no se queja ni hace preguntas, el personal sanitario utiliza para categorizar al paciente como “bueno” la medida en que valora la competencia general y la madurez personal sanitario permitiendo a éste practicar las habilidades necesarias para realizar los exámenes profesionales y ejercer, de esta forma, su especialidad escogida.  Por el contrario, el “paciente instrumental” sería el que tiende a causar problemas en el hospital y en sus rutinas y es crítico con la asistencia que recibe. El “paciente problema” es el que requiere mucho tiempo sin necesidad, no coopera y se queja (“paciente deliberadamente desviado”). Por su parte, el que tiene un problema importante o complicaciones y resulta difícil de diagnosticar recibe la denominación de “paciente accidentalmente desviado”. A éste se le disculpa la conducta problemática. El “paciente malo”, es aquel que se esfuerza por obtener atención e información, rompe con las rutinas del hospital y presenta quejas. 

Nouvilas obtiene de entrevistas a médicos y enfermeras/os las categorías de rol de “paciente colaborador” frente a un “paciente conflictivo”. El primero se caracteriza por la obediencia como respuesta general ante la asistencia sanitaria, el respeto y agradecimiento hacia los profesionales, el compromiso y cumplimiento de las indicaciones terapéuticas, el enfrentamiento a la enfermedad y la educación sanitaria. Por el contrario, el “paciente conflictivo” se caracteriza por la resistencia como respuesta general a la aproximación a la asistencia sanitaria, la desconfianza y falta de atención con los profesionales sanitarios, la incapacidad de compromiso e incumplimiento de las prescripciones médicas, la irresponsabilidad hacia la enfermedad y su tratamiento, la respuesta de reactancia, la irritabilidad y la exigencia. En general podemos destacar tres dimensiones generales sobre las que evaluar el comportamiento del paciente en el medio sanitario: la dicotomía obediencia/resistencia, la posibilidad de manipulación y la medida en que coopera con el tratamiento.

Una cuestión fundamental es la respuesta que produce en los profesionales sanitarios la categorización de los pacientes. Lorber y Taylor advirtieron las consecuencias del etiquetado como “paciente problema” o “malo”, tales como la prescripción de tranquilizantes o medicación en exceso, una tendencia general a rechazar a estos pacientes en comparación con los enfermos que son apreciados, una falta de atención que las quejas, así como la remisión al psiquiatra. El etiquetado de “paciente bueno” puede reducir la comunicación, puesto que el paciente no la reclama y esconder respuestas de indefensión aprendida o estado psicológico que ocurre cuando la persona se enfrenta con frecuencia a acontecimientos que no puede controlar.

Resultados de la relación del profesional de la salud con el paciente: calidad sanitaria

La satisfacción puede considerarse una “respuesta afectiva” del paciente del cuidado o la asistencia en general. Se trata, fundamentalmente, de una respuesta evaluativa de las características de todo el proceso de asistencia. Tiene, por tanto, un carácter “subjetivo”, puesto que para su valoración hay que acudir a la percepción del paciente y del profesional de la salud acerca de la calidad de la asistencia y del tipo de relación existente entre ellos. Si bien hace hincapié normalmente en la satisfacción del paciente como el “cliente” de la asistencia a la hora de valorar la calidad sanitaria, también es necesario valorar la satisfacción del profesional sanitario para tener una medida real de la transacción que ocurre en la relación.

Satisfacción del paciente

Según Winefield, la satisfacción/insatisfacción del paciente se ha relacionado fundamentalmente con la comunicación con el profesional sanitario respecto a sus habilidades interpersonales, la información y el respeto o afecto en el trato. En la misma línea y desde un punto de vista más global. Thompson distingue tres dimensiones principales en las habilidades fundamentales del médico: socioemocional (habilidades tales como alentar, estimular), centradas en la tarea (dar explicaciones, información) y la centrada en la interacción.

El factor más importante que influye en la relación del profesional de la salud con el paciente es la forma de responder del médico, más que su contenido técnico. La empatía, la medida en que discute con el paciente los asuntos de interés para éste, la muestra de afecto y respeto.....

Se ha observado que las preguntas y consejos relativos a aspectos psicosociales aumentan la satisfacción del paciente, mientras que las preguntas sobre cuestiones biomédicas la reducen al igual que el que el médico adopte un estilo dominante y hable mucho. También se ha encontrado relación entre la satisfacción y aspectos tales como el uso de silencios, la utilización de un lenguaje recíproco y las interrupciones para reflexionar.

La comunicación de información ha sido el aspecto al que se ha concedido mayor peso a la hora de explicar la insatisfacción del paciente. Ley construye un modelo que relaciona directamente la comprensión y la memorización de la información con la satisfacción y cumplimiento de los tratamientos. Su hipótesis fundamental es que los enfermos cumplirán las indicaciones terapéuticas cuando hayan entendido y recordado lo que se les ha dicho dependiendo de su nivel de satisfacción.

Satisfacción del profesional de la salud

Jaspars y Tate observaron que los médicos expresaron su dificultad para persuadir al paciente de que tenía un problema o de que no lo tenía, atribuyendo tal dificultad a que el paciente no lo creía o no tenía confianza en él. Como receptores de la comunicación del paciente, pensaban que los pacientes informaban muy poco o nada en absoluto, quizá por incapacidad, por falta de información o por decisión propia. También aludían a su lenguaje, algunas veces incomprensible para el profesional. Por último, encontraron que los elementos que discriminaban mejor las consultas con dificultades en la comunicación eran las interferencias en la transmisión de la información y la clase social.

En general, el comportamiento del paciente que satisface al profesional sanitario puede valorarse a partir de dos dimensiones: la obediencia/resistencia en relación con el profesional sanitario y el sometimiento/rebeldía respecto a las normas del centro sanitario.

Otros aspectos sanitarios a considerar son la relación con otros grupos profesionales y el “estrés laboral”, llamado “bunout” o quemazón. Se trata de un síndrome que se produce tras una serie de intentos fracasados de controlar el estrés laboral crónico y es característico de los profesionales asistenciales (de ayuda). 

Las enfermeras, como grupo profesional del estatus más bajo respecto a los médicos, vive los conflictos que influyen en su trabajo sin que los médicos ni siquiera los perciban (órdenes contradictorias, incomunicación entre los distintos turnos). La necesidad de que haya coordinación y colaboración entre los equipos por encima de las diferencias de estatus es una necesidad ineludible en la asistencia sanitaria moderna.

El cumplimeinto terapéutico

El cumplimiento terapéutico definido como la “medida en la que la conducta de una persona coincide con las prescripciones médicas o de salud”. 1) Es el resultado final del proceso asistencial en general y, en particular, de la relación del profesional de la salud con el enfermo. En este sentido se considera incumplimiento conductas tales como tomar más o menos medicamentos, no abandonar los hábitos perjudiciales, una media del 43% de los pacientes incumplen.

Los métodos para medir el cumplimiento terapéutico se han clasificado en directos (objetivos) e indirectos (subjetivos). Las medidas directas son: niveles en sangre, excreción urinaria. Las medidas indirectas son: objetivos terapéuticos y preventivos; opinión del equipo médico; autoinforme del paciente y cómputo de pastillas. Parece que el autoinforme del paciente sobreestima el cumplimiento y subestima el incumplimiento. 

Los aspectos relacionados con el cumplimiento terapéutico se han revisado y destacan los efectos de la sintomatología de la enfermedad. En las enfermedades agudas, cuya sintomatología se alivia con un tratamiento prescrito por un período corto de tiempo, es probable que el cumplimiento sea mayor que en las crónicas. En cuanto al tratamiento prescrito, la lista de variables relacionadas con el cumplimiento son el tipo de tratamiento, su complejidad es decir, el número de medicamentos, las instrucciones para tomarlos y su coste, su duración y sus posibles efectos adversos. En general, cuanto mayor es el número de tratamientos prescritos, menor es el cumplimiento. Un aumento del cumplimiento se produce cuando se prescribe una sola toma al día. Y parece que el cumplimiento es mejor cuando se prescribe por la mañana, después, por la tarde y por último, por la noche. El cumplimiento disminuye según aumenta la duración del tratamiento y empeora si la medicación produce efectos adversos o nuevos síntomas no relacionados con la medicación.

Estudio psicosocial del cumplimiento terapéutico en los tratamientos de la hipertensión arterial

De los tres niveles de análisis de los determinantes del comportamiento de salud considerados en este capítulo, el trabajo se centra en los individuales. Recurre a las teorías de la atribución, las creencias sobre la salud (“modelos de creencias sobre la salud”), a los modelos ingenuos sobre la enfermedad, al locus de control de la salud y a la percepción del rol de paciente y rol del profesional sanitario. El planteamiento general es que los pacientes y profesionales sanitarios tienen una explicación de la enfermedad (hipertensión) y del cumplimiento del paciente, que es posible encontrar una doble perspectiva (profesional de la salud/paciente) en tales atribuciones y que las atribuciones y creencias del paciente respecto a la enfermedad y al cumplimiento del paciente influya en el cumplimiento de los pacientes.

Desde la perspectiva del paciente se encontró que la mayoría atribuían la hipertensión a las siguientes causas: el estrés, la herencia o el azar. Se trata de causas de corte externo que también destacan en la dimensión de controlabilidad-incontrolabilidad. Puede entenderse, por tanto, que dan lugar a atribuciones defensivas con las que se elude parte de la responsabilidad en la aparición y permanencia de la hipertensión. A su vez, encajan con un modelo ingenuo de la hipertensión; su representación cognitiva era la de una enfermedad crónica y asintomática en general. Sin embargo, los pacientes estaban convencidos de que ellos eran capaces de advertir signos de la presión. Se obtuvo un locus de control externo, centrado en el poder de otras personas. Y se conformó una percepción clásica del rol de profesional sanitario al distinguir entre médicos y enfermeras, dando a los primeros mayor cometido técnico y preparación y a las segundas, mayor cometido socioemocional.

El resultado fundamental es el que pone en relación estos aspectos con el cumplimiento terapéutico y que nos permite considerar la medida en que estos procesos socioemocionales pueden determinar parte de la conducta de cumplimiento. Como se esperaba, se observaron elementos sociocognitivos que podían pronosticar la conducta de cumplimiento. Por ejemplo, los pacientes incumplidores, hacían más atribuciones del incumplimiento (falta de mentalización, efectos adversos de la medicación) que los cumplidores. Daban explicaciones distintas de la hipertensión (estado de humor) que los cumplidores la consideraban crónica y manejable. Así como también los incumplidores obtuvieron un locus de control externo de salud.
La perspectiva de los profesionales sanitarios quedó definida por sus explicaciones del cumplimiento y su percepción del “rol de enfermo”. No se obtuvieron los sesgos atributivos del error fundamental ni del efecto actor-observador, pero sí una interpretación distinta del comportamiento del paciente. Estos profesionales se centraban más en la información y en las estrategias que ellos podían ofrecer a los pacientes para adaptarse al tratamiento en su vida diaria.
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