Tema 8 altruismo y conducta de ayuda.

Conducta prosocial:

Conducta definida por una sociedad concreta como beneficiosa para las personas y para el sist social

3 subcategorias:

· Ayuda: cualquier acción que tenga como consecuencia proporcionar algún beneficio o mejorar el bienestar del otro.

· No requiere contacto directo entre el que ofrece ayuda ye l receptor.

· Interacción + específica que la conducta prosocial.

· Altruismo: + específico que ayuda:

· Según P. sociales: referencia a factores motivacionales: sólo conductas de ayuda voluntaria se intencionadas con el fin de reducir el malestar de otro.
· Según sociobiólogos, etólogas y p. evolucionistas: referencia a la relación coste/beneficio: conductas de ayuda proporciona + beneficios al receptor que al que la realiza.

· Cooperación: 2 personas o + se unen para colaborar en obtener una meta beneficios para todos los implicados.

FACTORES SITUACIONALES EN LA CONDUCTA DE AYUDA.

1. CARACTERÍSTICAS DE LA SITUACIÓN:

DARLEY/LATANÉ: Ho : cuanto mayor el nº de observadores  menor la probabilidad de que alguno ayuda:

· Efecto del espectador: la intervención o no en casos de emergencia ese l resultado de un proceso de decisión en la mente del individuo. Proceso en el que influyen los factores situacionales que inclinarán la decisión hacia la ayuda o no.

· MDLO DE DECISIÓN: 5 pasos consecutivos. Cada uno desemboca : 

· En el siguiente paso.

· O en la no intervención dependiendo del o que l apersona decida en cada paso.

Influencias del as características de  la situación
Mdlo Latané/ Darley: para que un individuo preste ayuda:

a. Debe darse cuenta de que algo está ocurriendo:

i. Que lo interprete como una emergencia.

ii. Que no lo interprete como tal.

Dependerá de la claridad de la situación y de lo que otras personas presentes en la situación hagan.

Cuando la situación es AMBIGUA: 

· INFLUENCIA SOCIAL INFORMATIVA: se recurre a indicios sociales: conducta/opiniones de otros.

· IGNORANCIA PLURALISTA: inhibición del a conducta. Al ver que los oros parecen tranquilos cada suj sacaba la conclusión de que no había nada que temer.

· Tª DE LA COMPARACIÓN SOCIAL de Festinger: la influencia social informativa que ejercen unos observadores sobre otros aumenta con la semejanza entre ellos.

Cuando la situación NO esA MBIGUA: menor la influencia los demás observadores en cuanto a la interpretación del o que está pasando.

2. CARACTERÍSTICAS DE LA PERSONA QUE NECESITA AYUDA

· Es + probable que ayudemos  a alguien que nos resulte atractivo.

· Mayor la tendencia a ayudara  personas semejantes a ntros

· En términos costes/beneficios: ayudar  alguien semejante puede facilitar posterior relación. No ayudarle nos hará sentir + culpable.

· Personas diferentes a ntros nos resultan + amenazantes. Difícil predecir cual serás  reacción ante ntra ayuda.

· Gaertner/Dovidio: estudio experimental: conducta de ayuda y semejanza/diferencia del a víctima y del observador; diferencia referida a l araza.

· Condición sujetos solos: ayudaron + a la víctima negra.

· Condición con tros observadores: ayudaron + a la víctima blanca = EFECTO DE LA DIFUSION DE LA RESPONSABILIDAD

· Responsabilidad es + difusa: sujeto puede excusarse en que otro ayudará para discriminar a la víctima del a otra raza = reacción típica del os RACISTAS AVERSIVOS: prejuicio contra otra raza no manifiesto sino sutil
· Racismo sutil: lpersona se considera libre de prejuicios raciales pero inconscientemente  mantiene sentimientos (-) hacia individuos de otra raza.

· EFECTO DE SEMEJANZA sólo se produce cuando hay otros observadores.

¿CÓMO AYUDA LA GENTE?.

Mdlo de activación coste/recompensa ( Piliavin y colg) 

· Costes beneficios de ayudar.

· Costes beneficios de no ayudar

Cuando costes tienen + peso que benficios: persona no ayudará a  menos que los costes de no ayudar sean mayores = sentim de culpa. 

Enfoque económico del a conducta: individuo sopesa pros/contra antes de actuar. Movido fundamentalmente por su interés.

Cuando costes den o ayudar son altos y los de ayudar bajos: rpta del observador + probable será ayudar directamente.

Cuando ambos coste altos: 

· Ayudar indirectamente.

· Reducir cognitivamente los costes de no ayudar reinterpretando la situación:

· Estrategias de difusión de  responsabilidad.

· Atribución de responsabilidad a la víctima.

Cuando ambos costes son bajos: difícil predecir.

· Tienen + pesos las normas sociales y personales, las diferencias de personalidad, lar elación observador/víctima, etc.

CAUSAS INMEDIATAS.

1. conducta de ayuda por REFUERZO.

Aprendizaje por refuerzo:

· personas ayudan porque en pasado se han visto reforzadas a hacerlo.

· Han aprendido a ayudar observando como la hacian los  tros y viendo las consecuencias de su acción: aprendizaje social Bandura.

Consecuencia (-) a raiz de un acto de ayuda: tendencia menor a ayudar en el futuro.

· Castigo por no ayudar debería aumenta resta tendencia pero no esa sí: cuando se produce un estado emocional (-) como ira, hostilidad es incompatible con la tendencia a beneficiara  otro.

2. factores emocionales:

ACTIVACIÓN : rpta fisiológica difusa.

· Si la activación nos lleva a interpretar la activación como ira tendencia del a rpta =/= s i la interpretamos como compasión.

· Weiner 1980: las atribuciones influyen en las emociones:

1. si atribuimos el problema del otro a causas ajenas a él: su sufrimiento  nos producirá una emoción + hacia la EMPATIA.

2. si le consideramos responsable  de lo que ocurre: emoción (-) ira, desprecio que disminuyen la motivación de ayudar.

3. sentimiento de CULPA: emoción (-) que nos impulsa a ayudar: tendencia mayora  ayudara l creer haber perjudicado a él y a otros.

4. TRISTEZA por presenciar cómo se prejudica a otro impulsa a ayudar.

· MDLO DE ALIVIO DE LOS ESTADOS NEGATIVOS mdlo motivacional: con sentimientos de culpa o tristeza,  persona se siente motivada a reducir ese estado emocional desagradable.

· Vías para reducirlo 

· Conducta de ayuda por sus consecuencias reforantes.

· Si personas e encuentra con alternativa parar educir ese estado tampoco se sentirá motivada a ayudar.

· MDLO DE ACTIVACIÓN Y COSTES/RECOMPENSA: mdlo motivacional:

· Parte motivacional: la ACTIVACIÓN impulsa a la acción

· Coste/recompensa determina la DIRECCIÓN que tomará la acción-

· Presenciar el sufrimiento de otro provoca una activación EMPÁTICA: emoción desagradable que mueve al individuo a reducirla ayudando al otro.

· Cantidad de activación depende:

· De características personales.

· De las del a victima.

· De la relaciñon entre ellos

· De las características de la situación.

· Activación sólo no lleva a la conducta de ayuda, debe ser interpretada como debida al sufrimiento del otro.

· Si se atribuye a otra causa la  tendencia será menor a ayudar para reducir esa activación.

Ayuda aumenta cuando la causa de  la activación sea otra y sea tribuya a la presencia de alguien que necesita ayuda.

· Nivel de activación: influye en la percepción de los  costes/recompensas.

· Individuo evalúa pros/contras de cada alternativa de acción y se decide por la de (-) coste y + recompensa.

· A medida que aumenta la activación la atención del individuos e centra + en aspectos importantes del a situación que pueden alterar la forma en que se percibe/se sopes ala información a l ahora de evaluar costes/recompensas.

DIFERENCIAS ENTRE LOS DOS MDLOS MOTIVACIONALES.

1. MDLO DEL ALIVIO DEL ESTADO NEGATIVO: con independencia del a causa a la que se atribuya ciertos estados emocionales (-) pueden motivar la conducta de ayuda: culpabilidad y tristeza.

Conducta de ayuda una alternativa de acción entre varias posibles que no se atribuye a nada concreto
2. MDLO DE ACTIVACIÓN Y COSTE/RECOMPENSA: la activación desagradable debe ser atribuida al sufrimiento del otro para que desencadene la acción de ayudar.

Cuando causa malestar sea tribuye al sufrimiento de otro. Manera de reducir ese malestar será ayudando.

EN COMÚN EN LOS DOS MDLOS:

Su visión “egoísta” del a conducta de ayuda. Característica que tb comparte con el enfoque del aprendizaje = gente ayuda para librarse des u malestar o para obtener un refuerzo o para evitar un castigo.

MDLO EMPATIA ALTRUISMO Bastón y coleg. Factores emocionales: gente puede ayudar por motivos egoístas pero tb por una motivación altruista basada en la empatía.

· Empatía: rpta emocional orientada hacia otra persona que es congruente con el bienestar/malestar percibido de esa persona
· Al ver que otro necesita ayuda puede provocar:

· Estado de activación desagradable.

· Tb rpta emocional de preocupación empática por l oque leo curre al otro que mueve al individuo a actuar no sólo para reducir su malestar sino para aliviar la necesidad del otro.
NORMAS SOCIALES.  Guían la conducta e indican l oque se debe  hacer y l oque se debe esperar según se haga.

· Norma de RECIPROCIDAD: hay que ayudara  quienes nos han ayudado, hay que negar ayuda a quien nos la negó.

· Cuando se percibe un desequilibrio por haber recibido + ó (-) de lo que se ha dado tendemos a restaurarlo.

· Norma de la EQUIDAD: en una relación tiene que haber un equilibrio entre lo aportado y lo recibido:

· Cuando se percibe un desequilibrio el malestar lleva a restaurarlo aportando + o cediendo parte de lo recibido.

· Norma de la RESPONSBILIDAD SOCIAL: se deba ayudar a aquellos que dependen de ntros.

NORMAS PERSONALES o sentimientos de obligación moral:

Actuar de acuerdo o no a esas normas personales puede producir una activacion emocional que mueva al individuo en una determinada dirección.

.

LOS FACTORES EMOCIONALES:

Su efecto motivador de la ayuda depende de cómo se interprete la activación fisiológica de ese momento:

· Emociones (-) IRA, DESPRECIO: motivación resultante la no ayuda.
· Otras emociones (-) INQUIETUD, TRISTEZA, CULPABILIDAD: motivación egoísta = conducta de ayuda para reducir ese malestar.

· Si persona interpreta su activación como  PREOCUPACIÓN EMPATICA por los demás: motivación altruista = conducta de ayuda para reducir el malestar del otro.

CAUSAS ÚLTIMAS: altruismo desde el pto de vista filogenético.

Paradoja del altruismo: individuo que arriesgaba su vida y su capacidad reproductiva para salvar a otros contradecía la idea de la lucha por la superviviencia y la reproducción.

· Hamilton / Trives  explicación a la paradoja:

· Aptitud inclusiva: un individuo puede conseguir que sus genes pasen a la siguiente genración sin tener que reproducirse ayudando a que lo hagan otros individuos que comparten su misma dotación genética ( sus parientes).

· Altruismo recíproco: tb puede resultar ventajoso ayudar a no emparentados si existe la posibilidad elevada de que el favor sea devuelto a él o a sus parientes.

2 condiciones para que el altruismo sea ventajoso:

1. que cada individuo sea capaz de reconocer a sus parientes y el gº de proximidad genética.

2. que sea capaz de reconocer a otros altruistas en el caso del altruimo recíproco y de castigar a los posibles tramposos.

Mecanismos para luchar contra el engaño:

1. reacciones emocionales (-) que tenemos cuando nos engañan: mecanismo evolucionado para castigar a los tramposos. Este castigo tiene como consecuencia que el engaño no sea + ventajoso que el altruismo.

2. el sentimiento de culpa: mecanismo emocional que frena ntra tendencia a aprovecharnos del altruismo de otros.

Altruismo recíproco, dos vías:

1. empatia: resulta adaptativa porque favorecía la conducta altruista.

2. conducta altruista resulta adaptativa porque favorecía la aptitud inclusiva.

Empatía: tendencia innata que sigue dsllandose con la experiencia.

DSLLO DEL ALTRUISMO Y LA CONDUCTA DE AYUDA DURANTE LA VIDA: perspectiva ontogenética.

· Niños pequeños: se mueven por reconpensas tangibles o indicaciones adultos.

· Más tarde: recompensas menos materiales: elogíos y reacciones + motivan la conducta de ayuda.

· Cuando se han aprendido las normas sociales: motivación a ayudar por la búsqueda de la aprobación social, por creencia de que su ayuda será correspondida y por miedo a ser socialmente castigado.

· Cuando personas llegan a internalizar las fuentes de motivación: ayudan porque les hacen sentirse mejor o por beneficiar a otro.

· No ayudar ptovoca efectos (-) en la propia imagen y malestar emocional.

· Este estadio no implica que factores que motivan la ayuda de fases anteriores dejen de hacerlo.

Cambios en la forma de ver la conducta de ayuda:

· Niños pequeños: consideran + valiosa la ayuda recompensada. Se fijan + en las consecuencias de la conducta del que ayuda.

· Adultos: se fijan + en las intenciones. Valoran + la ayuda que se ofrece sin esperar recompensa.

3 procesos en el dsllo del altruismo y de la conducta prosocial.

1. maduración socio-cognitiva.

2. la socialización.

3. aprendizaje a través de la interacción con los demás.

Socialización y aprendizaje:

· enseña al niño los beneficios del comportamiento prosocial.

· Una vez aprendido, actuará prosocialmente sin necesidad de refurzos externos o indicaciones adultos.

Nacemos con una predisposición a la empatía que no se traduce en conducta altruista automáticamente sino que son necesarios los procesos madurativos y experienciales.

CONDUCTA DE AYUDA DESDE EL PTO DE VISTA DEL QUE LA RECIBE:

1. petición de ayuda:

· mdlo SOBRE LA CONDUCTA DE LA PETICIÓN DE AYUDA: Cross y McMullen.

Petición de ayuda es el resultado de un proceso de decisión en el que el individuo se plantea 3 cuestiones consecutivas:
¿ el problema que tengo se solucionará si pido ayuda?

¿pido ayuda o no?

¿a quién pido ayuda?- rpta negativa a las tres preguntas = no petición de ayuda.

En la decisión de pedir ayuda o no sopesamos 2 factores:

· beneficio que se espera de la ayuda.

· Costes de pedir ayuda.

Nadler: pedir ayuda depende de:

· Características personales.

· Naturaleza del problema/tipo de ayuda que se necesita.

· Carácter potencial  donante.

Desde el pto de vista de la AUTOESTIMA:

· Es + costoso para los hombres pedir ayuda.

· Es + costoso pedir ayuda  para las personas de alta autoestima.

En cuanto al potencial donante:

· Preferimos pedirsela  a alguien que no sea demasiado amenazante para ntra autoestima.

· Semejanza entre el que pide ayuda/potencial benefactor es otra característica que influye.

Estudios en laboratorio: resultados opuestos:

· Sujetos rara vez piden ayuda.

· No piden ayuda a sus semejante .

· Razón: el empleo de desconocidos para eliminar variables contaminantes que pueden sesgar resultados.

RELACIÓN DE INTERCAMBIO: Clark y Mills

Conducta que se mueve por consideraciones de reciprocidad: el que hace algo espera que se le devuelva y el que recibe sabe que debe de corresponder.

· En experimentos: sujetos reacios a pedir ayuda que no van a compensar.

RELACIONES DE TIPO COMUNAL: relaciones entre amigos y parientes: se preocupan (-) por los costes y beneficios de la conducta y + por el bienestar del otro.

Diferencia entre ambas relaciones: la confianza entre los extraños en un laboratorio = menos amenazador para ntra imagen personal/social pedir ayuda a  un amigo que a un extraño que pueda crearse una opinión (-) de ntros.

2. reacción ante la ayuda recibida:

MDLO basado en EL SENTIMIENTO DE AMENAZA A LA AUTOESTIMA Nadler y Fisher

Lo que determina la reacción + ó (-) del receptor es la cantidad relativa de amenaza y apoyo recibido.

En gral: persona tenderá a percibir la ayuda como amenazante para su autoestima:

· cuando procede socialmente de alguien comparable a ella.

· Cuando amenaza la propia libertad/autonomía.

· Cuando implica devolver el favor y no se da ninguna oportunidad.

· Cuando sugiere que el que recibe ayuda es inferior al que la ofrece.

· Cuando no coincide con los aspectos + del autoconcepto del receptor.

== sentmientos (-) hacia la ayuda y hacia el que la ofrece.

Puede resultar que la ayuda, en un principio sea amenazante y provocar reacciones (-) pero a largo plazo ser + para el receptor:

· Contribuye a aumentar su sentimiento de ctrol sobre la situaicón y hacerse menos dependiente de la ayuda de los demás.

