4º apartado



BASES SOCIALES DE LA EMOCIÓN



EMOCIONES, AFECTO Y TODO LO DEMÁS



En cualquier caso, vamos a utilizar preferentemente el término emoción para referirnos a una forma de  afecto compleja que implica reacciones viscerales y cognitivas, que suele ser provocada por situaciones con unas características definidas, que conlleva ciertos cursos de acción característicos y que, además, puede ser identificada, cuando la experimentamos, mediante ciertas palabras que, en nuestro lenguaje cotidiano, son nombres de emociones.



ESCUELA ESPAÑOLA



En 1924, Gregorio Marañón publicó un artículo, «Contribución al estudio de la acción emotiva de la adrenalina», Marañón inyectó adrenalina a 210 sujetos y observó dos efectos sumamente interesantes:



a) En la mayor parte de los casos (71 por 100) los sujetos perciben los trastornos somáticos asociados al incremento de adrenalina en el organismo (por ejemplo, temblor, presión precordial, palpitaciones y similares), pero, además, «una sensación emotiva indefinida, pero percibida "en frío", sin emoción propiamente dicha».

 

b) En el restante 29 por 100 dé los casos, la mera inyección de adrenalina producía una reacción emocional completa, generalmente negativa, en la que el sujeto no solo experimentaba los cambios somáticos ya citados (temblores, palpitaciones, etc.), sino que además se sentía realmente emocionado.



Estos resultados sugerían una «disociación entre el elemento vegetativo de la emoción y el elemento psíquico de la emoción, realizada experimentalmente por el mismo sujeto».

 

¿Por qué este trabajo tuvo y tiene tanta repercusión en Psicología? Pueden mencionarse, al menos, dos razones:



a) En primer lugar, porque aportó un dato muy importante en la polémica clásica sobre cuál es el mecanismo fisiológico fundamental en las emocione. 



b) Sin embargo, en un texto de Psicología social, la consecuencia verdaderamente central del trabajo de Marañón y sus discípulos (Escudero, 1921; Sierra, 1921a, 1921b; Avedillo, 1921) fue poner de manifiesto que el fenómeno emocional estaba determinado, en gran medida, por factores situacionales y personales complejos que iban más allá de los síntomas viscerales asociados a la emoción. 



Marañón a esas preguntas es muy interesante y sienta las bases de la investigación psicosocial sobre emociones: la emoción sería un fenómeno que constaría de dos componentes, el vegetativo y el psíquico; ambos factores se darían habitualmente en una secuencia que Marañón llama centrifuga, y que «parte de la emoción central o psíquica a la que se añade después la emoción periférica o vegetativa» (Marañón, 1985, p. 87). Sólo en algunos casos, «cuando la predisposición emotiva del sujeto es muy grande» se podría producir la emoción en una secuencia inversa que Marañón llama centrípeta; en estos casos, la emoción periférica puede preceder a la psíquica, como sucedió en los sujetos que, tras recibir la inyección de adrenalina, experimentaron una genuina emoción.



Los psicólogos sociales norteamericanos que leyeron a Marañón encontraron que este planteamiento era muy sugerente pero precisaba ciertas aclaraciones:



a ) ¿Qué es lo que determinaba que unas personas sintieran auténtica emoción tras la inyección de adrenalina y otras no? Los sujetos de Marañón eran personas con problemas médicos (hipertiroidismo).



b) ¿En qué consistía exactamente la emoción psíquica de la que habla Marañón?; ¿qué procesos psicológicos implicaba?



Por ello, y en línea con trabajo anterior de Cantril y Hunt (1932) con sujetos normales, los investigadores concluyen que la clave de la influencia de la adrenalina no parece radicar en una predisposición estable de ciertas personas, sino en factores ambientales que interactúan con los síntomas viscerales.

La primera de las cuestiones planteada por el experimento de Marañón recibe, pues, una respuesta negativa y da pie a una nueva pregunta:



c ) ¿Qué características de la situación pueden hacer que los cambios viscerales producidos por la adrenalina se experimenten como genuina emoción?



En cuanto a la segunda pregunta (¿en qué consiste la emoción psíquica?), Landis y Hunt sugieren, en el lenguaje de la época, que en la experiencia emocional los procesos intelectuales superiores (tales como las funciones perceptivas e intelectivas) interpretan un papel central.



Como el lector puede ver, las aportaciones de la Escuela Española se concretaban, en un plano psicológico, en establecer una secuencia en la que «los procesos intelectivos» (lo que hoy denominamos procesos cognitivos) interpretan un doble papel:



a) La situación es evaluada cognitivamente para que el sujeto perciba si es emocional.



b) El estado corporal del sujeto es también evaluado cognitivamente para que el sujeto perciba si es igualmente emocional.



c) Si el estado corporal es emocional (paso 2), y de acuerdo con los datos de Cantril y Hunt (1932) y Cantril (1934), la situación ha sido evaluada como emocional (paso 1), entonces el sujeto percibe una genuina emoción. Si el estado corporal es emocional (paso 2) pero no se da la condición del paso 1, entonces los sujetos hablan de que se sienten «como si estuvieran emocionados».



Como se ve, lo que aportan los estudios norteamericanos al modelo de la Escuela Española es una matización mínima aunque muy significativa para un psicólogo social: los sujetos de la experiencia de Marañón que sentían auténtica emoción no estaban especialmente predispuestos por poseer unos ciertos rasgos de personalidad estables, sino que se encontraban en una situación que percibían de forma distinta a los demás sujetos.



Posteriormente según Marañón, en el fenómeno pueden distinguirse, en primer lugar, lo que hoy llamamos procesos cognitivos, que permitirían reconocer una emoción. En segundo lugar se produciría una reacción visceral, y en tercer lugar la emoción se manifiesta a través de un gesto. Marañón coincide plenamente en este escrito con los planteamientos de Cantril.



Como se ve, Marañón parece sugerir una respuesta plenamente psicosocial para la tercera de las preguntas que planteábamos anteriormente: las características de la situación que pueden convertir la percepción de alteraciones viscerales en emoción sería la presencia de otros que manifiestan, en tal situación, una determinada emoción o bien un condicionamiento que asocia una determinada emoción a la situación.



LOS TRABAJOS DE STANLEY SCHACHTER



Schachter y Singer formulan su hipótesis en una terminología avanzada para su época, que es la que el estudiante de Psicología social se va a encontrar en la literatura actual: ya no hablan de emoción vegetativa, sino de activación fisiológica (arousal), y los términos emoción psíquica, procesos intelectivos superiores y similares quedan resumidos bajo el epígrafe «Factores cognitivos».



Schachter y algunos de sus mejores discípulos (Singer, 1961; Schachter y Wheeler, 1962; Latané y Schachter, 1962) llevaron a cabo otros experimentos con animales y humanos que parecían confirmar la hipótesis central del experimento que acabamos de relatar: cuando se da una alta activación del sistema nervioso simpático y carecemos de una explicación adecuada para ella, podemos provocar fácilmente en las personas un estado emocional. De hecho, Schachter y Singer piensan que cualquier cambio visceral notable sin una explicación clara puede provocar un contagio emocional entre las personas de un grupo; exactamente el argumento de Marañón en 1950.



EL PARADIGMA MARAÑÓN-SCHACHTER



El trabajo de Schachter dio lugar, como se acaba de comentar, al marco de referencia contemporáneo más importante en el estudio psicosocial de las emociones. Dicho paradigma se conoce generalmente como el modelo cognitivo-fisiológico el modelo bifactorial, el modelo jukebox o simplemente como la Teoría Schachter (Reisenzein, 1983).



El modelo de Schachter consta de los siguientes elementos:



a ) La percepción de cambios viscerales (la emoción vegetativa de Marañón), que deben ser intensos pero difusos (arousal). 



b) La percepción de una situación que posee, para el sujeto, un significado emocional.



c) La experiencia subjetiva de emoción, que Schachter definió en sus primeros artículos como un conjunto de expresiones, verbales y no verbales, y evaluaciones subjetivas.





¿Cómo se relacionan estos tres elementos?

�

Figura 1. Las dos posibles direcciones de la emoción, según el modelo bifactorial



En el primer caso, a la izquierda (emoción psíquica), la situación es el punto de partida; si la activación tiene un nivel suficiente, se genera emoción. Ni Marañón ni Schachter especifican claramente qué ocurre en este caso si la activación no es suficiente, pero podemos suponer que el resultado final sería una evaluación afectiva.

A la derecha puede observarse el flujo del segundo tipo de emoción. La dirección del proceso es inversa. Se parte de una activación y el criterio que determina la vivencia emocional se localiza en la percepción de la situación.



El segundo, centrado en la producción anormal de emoción a través de un proceso previo de activación, ha dado lugar al llamado paradigma de atribución errónea y a otros modelos. El primero, lo que sería la forma más común de emoción en los seres humanos, se ha centrado en los procesos de percepción de la activación y, sobre todo, del procesamiento cognitivo de la situación.



EL PARADIGMA DE ATRIBUCIÓN ERRÓNEA



El paradigma de atribución errónea introduce un nexo causal entre los dos procesos postulados por el paradigma Marañón-Schachter (la percepción de cambios viscerales y la percepción de la situación).



�



Figura 2. «Desviación» del proceso en el paradigma de atribución errónea



En el paradigma de atribución errónea se «desvía» el proceso. La presencia de un placebo «bloquea» el antiguo nexo entre una determinada situación la activación y la emoción correspondiente. Ello permite una reinterpretación de la activación a partir de elementos situacionales carentes de contenido emocional. Ello facilita «emociones como si» (véase la Figura 1) y una más fácil relajación del paciente.

�

Figura 3. Efectos de la presencia de un placebo



Para algunos autores, Calvert-Boyanowsky y Leventhal (1975) la presencia del placebo no bloquea (véase la Figura 3) la antigua relación entre una situación y la activación correspondiente: sólo permite una nueva interpretación de la situación.  al interpretación ya no posee el mismo contenido emocional, genera menor activación y, por ende, emociones menos intensas o nulas. No hay reinterpretación de la activación ni inversión de la dirección del proceso emocional. 



OTROS DESARROLLOS DEL PARADIGMA MARAÑÓN-SCHACHTER



Ha habido, sin embargo, otras líneas de trabajo que han tratado de mejorar el modelo de Schachter, aportando críticas o explicaciones alternativas a la teoría. Vamos a agrupar estos desarrollos en dos grandes áreas: una centrada en el concepto de activación fisiológica y otra centrada en el de etiquetado cognitivo.



Nuevas versiones de la «emoción visceral»



Críticas al concepto de activación



Schachter y Singer (1979), que pueden consultarse en Reisenzein (1983). Es interesante, sin embargo, que ambas investigaciones concluyan que el contexto social (la presencia de un compañero eufórico o enfadado) no parece determinar tan claramente como sugieren Schachter y Singer el contenido emocional de la activación. El signo emocional de la activación producida por la adrenalina sería más resistente al contexto de lo que sugieren Schachter y Singer, y los autores sugieren que su carácter no sería inespecífico, sino afectivamente negativo.



La transferencia de excitación



Zillmann propone, a partir de estos hallazgos, la teoría de la transferencia de la excitación, modelo que ha permitido hallazgos sorprendentes, en unos casos divertidos y en otros un tanto siniestros. La novedad de esta teoría radica en que, en primer lugar, el sujeto no es consciente de que transfiere su activación de una situación a otra y, en segundo lugar, en que el carácter positivo o negativo de la experiencia de activación previa no condiciona la situación a la que se transfiere la activación, es decir, una experiencia positiva puede reforzar una emoción negativa posterior, y viceversa: se ha demostrado que ver estímulos eróticos que provoquen una activación sexual puede provocar una transferencia de excitación en forma de agresión y enfado (Donnerstein, Donnerstein y Barret, 1976), pero también conductas positivas (Mueller y Donnerstein, 1981).



A partir de sus hallazgos Zillmann desarrollo también, una teoría general sobre el comportamiento emocional denominada Teoría de los tres factores de la emoción.



Como su mismo nombre indica, el modelo trifactorial no distingue dos, sino tres componentes de la conducta emocional:



a ) Un componente se refiere a la conducta motora, el movimiento muscular que se produce como respuesta a un estímulo emocional sin la mediación de procesos cognitivos complejos; Zillmann llama a este factor disposicional. 



b) Un segundo componente, que Zillmann denomina excitatorio, y que se correspondería con la emoción visceral de Marañón y la activación inespecífica de Schachter, consistiría en una activación del sistema nervioso simpático; tampoco este componente exigiría una mediación cognitiva compleja.



c) Un tercer componente consiste en la experiencia consciente de las reacciones motoras y/o fisiológicas a un estímulo; Zillmann lo denomina experiencial. 





La hipótesis sobre el procesamiento afectivo



Dicho de otro modo, Zajonc da un paso más que Marañón o Schachter y defiende que los estados afectivos pueden ser inducidos mediante procedimientos no cognitivos ni perceptuales (Zajonc, 1984).



�

Figura 4. Resumen esquemático de la transferencia de excitación



Nótese sobre todo cómo la función de la emoción periférica se reinterpreta apelando a la transferencia de activación de una situación a otra. Así, la activación puede ser en algunos casos previa al proceso emocional sin que por ello se invierta la dirección de éste.



¿Qué características tiene el procesamiento afectivo? Zajonc (1980) apunta algunas de las características fenomenológicas que marcan la diferencia entre sentimientos y pensamientos:



a) Las reacciones afectivas son primarias, en multitud de circunstancias las personas tienen una reacción afectiva, positiva o negativa, que es previa a cualquier elaboración cognitiva.



b) Las reacciones afectivas no se pueden controlar a voluntad, no suelen exigir una especial concentración y son más difíciles de describir. 



c) Los juicios que tienen una base afectiva son irrevocables. 



d) Las reacciones afectivas son difíciles de verbalizar y descansarían, en gran medida, en comportamientos no verbales para su comunicación.



e) Las reacciones afectivas no dependen de la cognición, como muestra el hecho de que nuestras preferencias no siempre tengan una base cognitiva sólida. 



f) Por último, las reacciones afectivas pueden separarse, en la experiencia, de las cognitivas.



Sin embargo, el principal problema de la hipótesis de Zajonc sería su ambigüedad terminológica. 



Nuevas versiones de la «emoción psíquica»



Algunos autores han tratado de profundizar en el problema del etiquetado cognitivo de la emoción. De hecho, la tendencia cognitivista dominante en Psicología hace que una porción muy importante del estudio de la emoción esté orientada hacia los constructos cognitivos. Vamos, sin embargo, a circunscribirnos a los modelos que, desde nuestro punto de vista, se ciñen más a la tradición iniciada por Marañón.



Emoción e interrupción de planes



Mandler considera que la experiencia emocional no viene dada por un proceso consciente de atribución respecto a una activación inespecífica, tal como sugiere el paradigma de atribución errónea, sino por un proceso de activación del sistema nervioso autónomo y un proceso de evaluación, no necesariamente conscientes, que producen un estado emocional consciente a partir de su interacción con nuestros planes de acción o nuestras acciones. 

Así, volvemos a las sugerencias de Marañón o Cantril, que localizaban el origen de la emoción en una percepción de la situación. Sin embargo, Mandler es mucho más específico a la hora de señalar cuál es el elemento central que hace que percibamos una situación como emocional: la existencia de una discrepancia o interrupción en nuestras acciones o planes de acción.

La activación se convierte así en el resultado de la percepción de tal discrepancia o interrupción. Esta interrupción es, según Mandler, una condición suficiente, y posiblemente necesaria, de la activación y desencadena cambios significativos en el sistema cognitivo y conductual de las personas, los cuales pueden dar lugar a estados emocionales.



El modelo de Valins sobre falsa retroalimentación



La perspectiva de Valins (1966) es justamente lo contrario: la activación inespecífica no es siquiera necesaria para que se produzca una reacción emocional; es la interpretación cognitiva lo que aquí «dispara» la experiencia subjetiva de emoción, hasta el punto de que la mera creencia de que se ha producido una activación (aunque no haya sido así) produciría una experiencia subjetiva de emoción en el sujeto, es decir, una emoción psíquica, en términos de Marañón. El experimento más conocido de Valins (1966) puso en juego nada menos que a las modelos de Playboy. 

Resumiendo, el problema metodológico fundamental de este procedimiento es que los estímulos que se utilizan (por ejemplo, modelos semidesnudas) poseen un fuerte contenido emocional en sí mismos, pues en otro caso el experimento no funciona.



Teorías del appraisal cognitivo



Los modelos de appraisal (evaluación) no surgen, sin embargo, después de los primeros trabajos de Valins (1966) o Mandler (1964), sino simultáneamente. El autor que capitanea este grupo de teorías es Richard Lazarus, un investigador norteamericano que a mediados de los sesenta ya ha publicado algunos trabajos con las ideas básicas de su modelo (Lazarus, 1966,1968). 

La idea fundamental de estos modelos es que la emoción surge de una evaluación cognitiva del entorno; el concepto de activación ya no interpreta ni siquiera el papel de eslabón intermedio, como en el caso del modelo de Mandle o el de objeto de representación cognitiva, como en el caso del modelo de Valins. Para estos autores (véase, por ejemplo, Lazarus, 1984), la emoción y la cognición son un fenómeno unitario que sólo puede observarse disociado en circunstancias extraordinarias.

El constructo mediante el cual se articula esa idea central es el ya mencionado de appraisal que puede traducirse por evaluación.



Lazarus distingue tres tipos de appraisal: el primario, el secundario y el reappraisal (Lazarus, Kanner y Folkman, 1980). El primario se ajusta a la definición que antes se ha dado (evaluación de un entorno según su significado para nuestro bienestar). El appraisal secundario implica un proceso de evaluación de qué recursos adaptativos poseemos para superar las amenazas, daños u obstáculos que el appraisal primario detecte en un determinado entorno. Por último, el reappraisal nos proporciona una nueva evaluación sobre el éxito de nuestros esfuerzos adaptativos, una vez que hemos decidido ajustarnos a un entorno hostil o mejorable.



Las emociones surgirían en esas relaciones o transacciones entre el individuo y sus entornos y constarían de tres elementos:



a) La serie de appraisals cognitivos implicados en esa situación. Esto sería el elemento central del fenómeno emocional.



b) Una tendencia a actuar que puede manifestarse o no y que es la consecuencia directa de nuestras evaluaciones del entorno.



c ) Y un patrón de reacciones somáticas, de tal modo que cada emoción estaría asociada a un patrón de respuestas fisiológicas característico.



Los modelos de appraisal reivindican un modelo de emoción que sigue los presupuestos del sentido común: hay un estímulo que se interpreta, de tal interpretación surge la emoción y de la emoción la conducta. Lo que diferencia a los distintos autores

de esta corriente son, básicamente, las distintas hipótesis sobre los procesos cognitivos que dan lugar al appraisal. La búsqueda de emociones básicas se sustituye por la búsqueda de los procesos cognitivos básicos de la evaluación preemocional.



Frijda (1988), «Las leyes de la emoción»:



a) La Ley del significado situacional. Esta ley es en realidad una formulación de un fenómeno del que ya se ha hablado, el del appraisal, y establece que «las emociones surgen en respuesta a las estructuras de significado de una situación dada; las diferentes emociones surgen como respuesta a diferentes estructuras de significado. Dichas estructuras de significado están relacionadas con tendencias de acción» .



b) La Ley del interés (concerns). Complementaria de la anterior, afirma que «las emociones surgen en respuesta a acontecimientos que son importantes para las metas, motivos o intereses del individuo».



c) La Ley de la realidad aparente. Según esta ley, «las emociones son generadas por acontecimientos evaluados como reales, y su intensidad es proporcional al grado en que sea así».

d) La Ley del sentimiento comparado. Frijda recupera con este principio, que genera interesantes explicaciones e hipótesis, algunas de las preocupaciones de Marañón y Schachter. La ley afirma que «la intensidad de una emoción depende de la relación entre un acontecimiento y algún marco de referencia respecto al cual se evalúa el acontecimiento».



e) Las Leyes del cambio y del sentimiento comparado guardan una íntima relación, como señala Frijda, con otros dos principios. La Ley de la habituación y la Ley de la asimetría hedónica. El primero de estos principios nos recuerda que los fenómenos de habituación afectan incluso a condiciones placenteras o adversas; la efectividad de una fuente de placer disminuye a medida que se produce una habituación, y también podemos llegar a habituarnos a situaciones extremadamente negativas e incluso dolorosas. 

Esta Ley de la habituación tiene sin embargo--y lamentablemente-- una importante restricción que plantea la segunda de las leyes mencionadas: la Ley de la asimetría hedónica afirma que «el placer es siempre contingente con respecto al cambio y desaparece si su satisfacción es continua. El dolor puede persistir en condiciones adversas» 



f) Las dos últimas leyes que nos quedan por mencionar no se refieren, como las anteriores, a los factores que determinan la emoción, sino a su consecuencia, es decir, a las características de la respuesta emocional misma. La primera de ellas, que Frijda bautiza con un nombre de resonancias gestaltistas (Ley del cierre) afirma que «las emociones tienden a estar cerradas a juicios que relativicen su impacto y a las demandas de otras metas que no sean las que le conciernen».



El propio Frijda modera sus afirmaciones con una segunda ley, la Ley del control de las consecuencias, que postula un impulso secundario que tiende a modificar el impulso primario según sean sus posibles consecuencias. Este principio introduce, en los términos absolutos de la Ley del cierre, la posibilidad, constatada en nuestra vida cotidiana, de que las personas controlernos o inhibamos nuestras emociones.

�5º APARTADO



ATRACCIÓN Y RELACIONES INTERPERSONALES



LA AFILIACIÓN



La afiliación es una tendencia humana básica que lleva a buscar l
a
 compañía de otras personas. Niños y niñas, desde muy pequeños, desarrollan fuertes vínculos con las personas con quienes tienen un contacto regular --con frecuencia los padres--, resultándoles penoso y difícil tener que separarse de ellas. Cuando están en compañía de estas personas, niños y niñas se sienten más seguros y relajados, a la vez que disponen de modelos de referencia para saber cómo comportarse en situaciones extrañas o nuevas (Shaver y Klinnert, 1982). 

La función primordial de la afiliación consiste en garantizar la supervivencia tanto del individuo como de la especie. Resulta de vital importancia para un bebé no separarse de quien lo alimenta, cuida y protege. De igual manera, los logros humanos no serían lo que hoy son si las personas no nos hubiéramos afiliado.



Un experimento realizado por Schachter (1959) tenía como propósito investigar expresamente si la ansiedad puede llevar al deseo de afiliación.



En definitiva, pues, 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.



ATRACCIÓN INTERPERSONAL



La atracción interpersonal se puede entender, de una forma amplia, 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) (Baron y Byrne, 1991). Sin embargo, hay que añadir que este juicio o actitud no se suele quedar en esta dimensión cognitivo-evaluativa, sino que es frecuente que vaya asociado a conductas (por ejemplo, el intento de estar junto a las personas que nos atraen), sentimientos (sentirnos alegres o felices junto a tales personas) y otras cogniciones (por ejemplo, inferir que una persona muy atractiva tendrá otras características positivas).



Explicaciones psicosociales de la atracción



La búsqueda de consistencia cognitiva



Las personas intentamos mantener la coherencia entre nuestras actitudes y entre éstas y nuestras conductas.



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 desagradarán quienes estén asociados a malas experiencias (Byrne, 1971).



Efecto MUM (Bond y Anderson, 1987). Este efecto consiste en que las persona nos resistimos a transmitir malas noticias a los demás, al transmitirlas, apareceremos asociados al evento negativo, es decir, pareceremos poco atractivos.



Otro mecanismo básico del aprendizaje es el refuerzo. Aplicado al caso de la atracción interpersonal, 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 (Byrne y Clore, 1970; Lott y Lott, 1974).



Intercambio e interdependencia



La teoría de la interdependencia (Thibaut y Kelley, 1959; Kelley y Thibaut, 1978) 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, en consecuencia, el juicio del atractivo de la persona implicada en dicha relación depende de las comparaciones que efectuamos utilizando dos criterios:



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

b) El nivel de comparación con alternativas. Una relación simplemente algo satisfactoria puede ser la mejor evaluada por nosotros si es la única alternativa que tenemos. En cambio, cuando en esa misma situación se presente una mejor relación alternativa, que promete más recompensas que costes, es probable que la evaluación de la primera caiga en picado y dicha relación deje de existir.



Lo importante de estos últimos enfoques es su énfasis en el papel que las evaluaciones subjetivas tienen en el proceso de intercambio social.



Factores que influyen en la atracción



Proximidad



¿Por qué parece, pues, tan importante la proximidad física para el desarrollo de la atracción? O dicho de otra manera: ¿a través de qué mecanismos psicológicos influye la proximidad sobre la atracción? Son varias las explicaciones que se han sugerido de esta influencia:



a) Generalmente, las personas más cercanas físicamente son también las más accesibles.



b) En nuestra sociedad, como en muchas otras, se nos ha enseñado que puede ser inadecuado, o incluso hasta peligroso, tratar con extraños.



c) La proximidad puede incrementar la familiaridad y ésta puede, a su vez, aumentar la atracción. Este efecto fue denominado por Zajonc (1968a) el efecto de la mera exposición.



d) La semejanza.



e) Un último tipo de explicación procede de las teorías de la consistencia cognitiva (véase, por ejemplo, la Teoría del equilibrio de Heider en los temas de cambio de actitudes).



Sin embargo, no siempre la proximidad influye positivamente en la atracción



Características físicas



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

Si no tiene interés, tal persona es ignorada. Rodim denominó a éste proceso ignorancia cognitiva.



¿Por qué un físico agradable es considerado como más atractivo? Existen diversas explicaciones de este fenómeno:



a ) La primera coincide con el denominado efecto halo y las Teorías implícitas de la personalidad. Como ya se trató en el tema de percepción de personas, en nuestra sociedad existe numerosas creencias acerca de qué características de las personas van asociadas entre sí. Una de tales creencias puede expresarse en la frase «lo que es bello, es bueno». Existe, además, la tendencia (efecto halo) a suponer que quien tiene una buena cualidad también tendrá otras cualidades buenas.



b) Una segunda explicación de por qué nos gustan las personas atractivas la constituye el hecho de que cuando nos asociamos con una persona de esas características, nuestra imagen pública sale favorecida.



c) Dion y Dion (1987) encontraron que cuanto mayor era la creencia de las personas en el mundo justo, mayor era su tendencia a considerar que la gente atractiva tendría otras características positivas y triunfaría en la vida.



d) Por último, pudiera ser que las personas atractivas se comporten de una manera que incremente su valoración y las haga realmente más atractivas. Esto parece ser especialmente cierto en el caso de los varones y en sus relaciones con personas del otro sexo.



Otras características personales socialmente valoradas



No sólo la apariencia física influye en lo atractiva que nos resulta una persona. Prácticamente cualquier atributo susceptible de ser aplicado a una persona puede evaluarse según su mayor o menor grado de atractivo.

Los rasgos más valorados en las personas se agrupan en dos conjuntos: afecto (afectuoso, amigable, feliz y considerado) y competencia (Habilidades sociales, inteligencia y competencia).

Semejanza



Cada uno de nosotros puede ser parecido o diferente a los demás en muchas dimensiones o aspectos: 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 razones por las que la semejanza produce la atracción coinciden con las explicaciones psicosociales de la atracción que vimos al inicio de este capítulo. Seguidamente las consideraremos de forma breve, indicando también cómo pueden explicar los efectos en ocasiones repulsivos de la semejanza.



a) En el caso de las actitudes, las teorías de la consistencia cognitiva tienen un importante papel explicativo. Según la teoría del equilibrio (Newcomb, 1961; Hummert y cols., 1990), cuando dos personas se atraen y están en desacuerdo sobre algo importante para ellas, existe una relación desequilibrada; dado que estas relaciones son aversivas, las personas necesitamos hacer algo para reducir el desequilibrio: ignorar o distorsionar las diferencias de opinión, cambiar nosotros de opinión, hacer que el otro cambie, o disminuir la atracción que sentimos hacia esa persona.



b) Una segunda explicación proviene del hecho de que la semejanza es, con frecuencia, reforzante. A todos generalmente nos gusta saber que nuestras ideas son correctas o interesantes, nuestras costumbres valiosas y nuestro gusto bueno o exquisito.

Pero no siempre la semejanza es reforzante. Por ejemplo, las personas que padecen cáncer prefieren estar con personas sanas a estar con otros enfermos que tengan la misma enfermedad.

En ocasiones, la diferencia puede ser más reforzante que la semejanza. Por ejemplo, relacionándonos con alguien que tiene actitudes diferentes podemos aprender cosas nuevas y valiosas.



C) En tercer lugar, la elección de personas semejantes a nosotros en ciertas dimensiones, por ejemplo en nivel educativo, clase social o atractivo físico, puede ser fruto de un proceso de comparación y evaluación de las diversas alternativas que tenemos y de sus costes y beneficios.



Reciprocidad



Uno de los factores que influye en el desarrollo de estas relaciones es la existencia o no de reciprocidad en la relación, esto es, de que también le resultemos atractivos a aquellas personas que nos atraen (Condon y Crano, 1988).



Si alguien indica que siente aprecio por nosotros, que le resultamos agradable o que quiere nuestra compañía, existen bastantes posibilidades de que nuestra reacción hacia esa persona sea positiva, incluso aunque no nos demos cuenta.



EL AMOR



Amar y gustar



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.

Un examen de la escala sobre el amor sugiere que éste tiene cuatro componentes básicos: necesidad del otro, cuidado del otro, confianza y tolerancia (Kelley, 1983). Las investigaciones de Kelley y cols. (Kelley, 1979, 1983) han mostrado que en las creencias de las personas todos los componentes no son igualmente importantes cuando deciden si una persona quiere o no a otra. Concretamente, el cuidado parece ser el componente principal del amor.



El amor apasionado o enamoramiento



Quizás una de las formas de amor más extendidas en nuestra sociedad, hasta el punto de que cuando se habla en abstracto del amor lo más probable es que la gente piense en él, es el amor apasionado o enamoramiento.



Las principales características definidoras de este tipo de amor serían:



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



b) Pensamientos característicos consistentes, fundamentalmente, en pensar con mucha frecuencia en la persona amada, idealizarla y desear conocerla en profundidad. El contenido de estos pensamientos suele estar relacionado con la necesidad de la otra persona, la preocupación por ella y otros pensamientos ya mencionados en el apartado anterior.



c) Cierto patrón peculiar de conductas. Swensen (1972) expresiones verbales de afecto (por ejemplo decir «te quiero»), revelaciones de aspectos íntimos, dar apoyo emocional y moral, así como mostrar interés por el otro, sus actividades y opiniones, expresión de forma no verbal de sentimientos positivos (sentirse feliz, relajado o seguro en presencia del otro), manifestaciones materiales (hacer regalos, ayudar al otro en sus tareas), expresiones físicas de afecto (besar, acariciar...) y aceptación de los aspectos negativos de la otra persona.



Según Hatfield y Walster (1981), para que se dé el enamoramiento tienen que darse tres condiciones:



a) La persona tiene que haber aprendido que el amor es una respuesta apropiada. Esto es, en la cultura y en la sociedad en la que vive debe aceptarse que hay un tipo de emoción que se llama amor, que le puede ocurrir a cualquier persona.



B) La segunda condición necesaria para el enamoramiento es que aparezca una persona que reúna las características adecuadas para ser el objeto de nuestro amor. Estas características son fruto básicamente de nuestra historia y de nuestros aprendizajes, estrechamente vinculados, por otra parte, al contexto social.



C) Por último, para que haya enamoramiento ha de haber un estado de excitación emocional relacionado con la otra persona. Los factores cognitivos influyen en cómo hombres y mujeres interpretan sus sentimientos, pero para que se den esos sentimientos, las personas han de experimentar ciertas reacciones nerviosas y corporales (Hatfield, 1988).



Existe considerable apoyo empírico para esta formulación, si bien las explicaciones teóricas de los procesos psicológicos implicados varían. Según esta formulación, 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 (Schachter y Singer, 1962). Igual ocurriría con las demás emociones.



Sin embargo, 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 (Kenrick y Cialdinl, 1 977).



Una última explicación procede del denominado modelo de facilitación de respuesta (Allen y cols., 1989). Según este enfoque, la excitación fisiológica simplemente fortalece y hace más intensa la respuesta que ya es dominante en el individuo.



El amor compañero



No todos nuestros amores son pasiones desenfrenadas. Con frecuencia nuestros sentimientos hacia otra persona consisten en una gran preocupación por su felicidad y bienestar. Nos sentimos profundamente unidos a esa persona, la 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 (Sternberg, 1986, 1988).

Este tipo de amor constituye frecuentemente la base de la mayoría de las relaciones duraderas.



Otras formas de amor



Son muchas las clasificaciones que se han hecho de las formas o tipos de amor Prácticamente todas ellas incluyen los dos tipos de amor mencionados, el pasional y el compañero, aunque añaden otros más.



El amor como decisión-compromiso (Sternberg, 1986, 1988). Comprende, sobre todo, dos aspectos. El primero, a corto plazo, consiste en la decisión de que uno quiere a alguien; el segundo, a largo plazo, es el compromiso por mantener ese amor. Ambos aspectos no van necesariamente juntos.



El amor como juego. Quizás el mejor representante de practicante de esta categoría amorosa sea Don Juan Tenorio.

Algunas características de este tipo de relación serían (Lee, 1973): no hay fuertes vínculos emocionales, las características de la persona amada no son los determinantes fundamentales de la atracción, pues con frecuencia se cambia de una persona a otra de características completamente opuestas, el contacto frecuente es evitado, hay ciertas dosis de engaño --aunque asumido a veces por ambas partes--, y los celos y la posesividad no son características esenciales.



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



�



Figura 2. Los componentes básicos del amor y sus combinaciones, según Sternberg (1986)



Sternberg (1986, 1988) considera que hay tres componentes básicos en el amor: la intimidad, la pasión y el compromiso.



La intimidad se refiere al sentimiento de cercanía, unión y afecto hacia el otro, sin que haya pasión ni compromiso a largo plazo. La pasión coincide con el denominado amor a primera vista y consiste en un estado de excitación mental y física: generalmente describe el amor que se torna obsesión por la persona amada. El compromiso ha sido descrito anteriormente y consiste en la decisión de que uno quiere a otra persona sin que haya intimidad ni pasión.



PROBLEMAS EN LAS RELACIONES AMOROSAS



Los celos



La mayoría de las definiciones de celos coinciden en señalar que se trata de un 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, aunque relacionados, pueden apreciarse dentro de los celos (White, 1981). Por un parte, el dolor, la frustración o la rabia por la pérdida--o amenaza de pérdida-- del otro. Por otra parte, sentimientos causados por la disminución de la autoestima y del amor propio (Mathes y cols., 1985).



¿Qué variables inducen en que los individuos experimentales celos en mayor o menor medida?.



a) Grado de implicación. Cuando una relación implica poco amor o compromiso, el riesgo de los celos es menor (Bringle y Bocbinger, 1990).



b) Medio cultural. Buunk y Hupka (1987) preguntaron a estudiantes universitarios de ambos sexos y de varios países (Hungría, Unión Soviética, Yugoslavia, México, Estados Unidos y Holanda) que indicaran qué situaciones les ponían más o menos celosos. Las respuestas variaban según los países.



c) El nivel de autoestima. En general, cuanto menor es ésta, mayor es la tendencia a sufrir celos.



d ) Sexo. Se han encontrado algunas diferencias entre varones y mujeres en los factores que provocan los celos. Los hombres son más susceptibles al hecho de tener bajos niveles de autoestima.



La ruptura de las relaciones



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 (Hill y cols., 1976) como matrimoniales (Davidson, 1984).



Es importante señalar que el desequilibrio se produce tanto cuando yo creo que estoy dando más a la relación que la otra persona, como cuando creo que estoy dando menos.









Semejanza y ajuste



En el estudio de las parejas de Boston (Hill y cols., 1979), los resultados mostraron que era más probable que la pareja continuara junta si estaban relativamente igualados en edad, perspectivas educativas, inteligencia y atractivo físico (medido éste por observadores externos que calificaron fotos de cada miembro de la pareja).

En cambio. el hecho de que fueran semejantes en clase social. indicado por el nivel educativo del padre. religión, ideología del rol sexual, religiosidad 1) número de hijos deseado. no diferenciaba entre las parejas que continuaban juntas y las que no lo hacían. No obstante, hay que indicar que ya de entrada todas la parejas estaban bastante igualadas en esos índices: en todos, excepto en el nivel de educación del padre, las parejas coincidían significativamente.



Cuanto más se conocen los individuos antes de casarse, menos probable es que surja el descontento provocado por el descubrimiento de facetas inéditas de la otra persona.



La rutina y el aburrimiento



Aunque no hay muchos resultados que indiquen directamente que la rutina y el aburrimiento sean un factor clave en la separación de las parejas, las creencias de la gente, así como otros datos indirectos, suministran apoyo para esta idea.



Evaluación negativa



Generalmente, cuando se inicia una relación amorosa, las personas implicadas intercambian multitud de señales verbales y no verbales que revelan afecto y sentimientos positivos: cercanía física, contacto visual, interés por la otra persona, palabras agradables y regalos (Byrne y Murne, 1988). A medida que la relación avanza en el tiempo y aparecen, por ejemplo, los hijos, las tareas del hogar exigen tiempo y las presiones económicas acucian, muchas de estas señales comienzan a desaparecer, perdiéndose importantes elementos de reforzamiento mutuo. Pero todavía mucho más desastroso para la relación es la aparición de la crítica y la evaluación negativa, al principio probablemente inexistente.



La soledad



No todas las personas tienen las relaciones afectivas que quisieran.

Por soledad se entiende el deseo no conseguido de mantener una relación o relaciones interpersonales estrechas (Peplau y Perlman, 1982), consistiendo, por tanto en una discrepancia subjetiva entre los niveles de contacto social deseados y los obtenidos. Tres aspectos son importantes en esta definición. 

El primero es que el déficit percibido puede ser cuantitativo (no tengo amigos, o tengo menos de los que quisiera) o cualitativo (siento que mis relaciones son superficiales o no tan satisfactorias como quisiera). 

El segundo punto estriba en el carácter subjetivo de la soledad: es la propia persona quien decide si su nivel de contacto social es satisfactorio o no, de manera que un observador externo nunca puede saber con certeza si una persona se siente sola o no.

El tercer aspecto que queríamos reseñar es que la soledad constituye una vivencia o un sentimiento negativo.



Seguidamente expondremos algunas de las características que las investigaciones han mostrado asociadas a las personas que padecen soledad.



a ) Características de personalidad. Las personas más propensas a sufrir soledad tienden a ser introvertidas, tímidas y ansiosas (Jones y cols., 1985), así como con tendencia a la depresión.



b) Autoestima. Uno de los resultados más consistentes es que la soledad está relacionada con una autoestima disminuida, siendo tanto causa como consecuencia de ésta (Peplau, Miceli y Morash, 1982)



c) Habilidades sociales. Las personas tímidas a menudo no saben cómo comportarse adecuadamente en sus relaciones con los demás, o incluso aunque tengan este conocimiento fracasan al aplicarlo (Bruch y cols., 1989).



d ) Características sociodemográficas. Específicamente, la edad y el estado civil de las personas han aparecido relacionados con la soledad. Frente a la extendida creencia de que las personas más solas son las de mayor edad, las investigaciones han mostrado que quienes indican sentirse más solos son las personas Jóvenes, especialmente los adolescentes (Brennan, 1982).



e) Experiencias infantiles. Shaver (i986) sugiere que las experiencias infantiles de relación con los padres influyen en la susceptibilidad cuando adulto para sufrir soledad.

�5º APARTADO



EL ALTRUISMO



Por ello es necesario diferenciar entre conductas altruistas y conductas prosociales. Se consideran conductas altruistas aquellas que cumplen los siguientes requisitos: a) benefician a otros, provocando o manteniendo efectos positivos, y b) quien las lleva a cabo lo hace voluntariamente, con la intención de ayudar a otros y sin anticipar recompensas a corto o a largo plazo. Algunos autores, como Chacón (1986), añaden a estos requisitos el que la conducta suponga más costes externos que beneficios externos.

El término conducta prosocial, sin embargo, se aplica a toda conducta que beneficia a otras personas y se realiza voluntariamente.

Por tanto, y resumiendo, podemos definir como altruista aquella conducta que cumpla los requisitos externos siguientes: que beneficie, de hecho, a otros, que sea voluntaria y que su autor no anticipe beneficios extremos.

Quien presente estas conductas puede obtener recompensas internas (satisfacción por haber ayudado a alguien, aumento de su autoestima, etc.). Esto es inevitable, y además deseable, ya que aquí residen algunos de los principales resortes motivacionales de la conducta altruista.



TEORÍAS SOBRE EL ALTRUISMO



En los planteamientos de los filósofos sobre la ética y, por tanto, sobre el altruismo existen tres posturas. La primera de ellas postula que existe en los seres humanos un sentimiento natural de benevolencia, de simpatía y humanidad opuesto al propio interés, que lleva a actuar en favor de los demás y promueve la ,conducta altruista.



Una segunda perspectiva, prescindiendo de motivaciones de carácter afectivo, resalta el papel de la razón en la base de la moralidad y, por tanto, en el comportamiento altruista Esta posición es la defendida por Kant.



La tercera postura fundamenta la moralidad en cl egoísmo, en el amor propio. Esta tradición de pensamiento está representada por Hobbes, para quien los seres humanos son originalmente egoístas y precisan de grandes controles sociales pues en condiciones naturales sólo buscan su propio interés, lo que llevaría a «la guerra de todos contra todos».



En resumen, a lo largo de la historia del pensamiento existen dos tradiciones. Una de ellas mantiene que el altruismo es parte de la naturaleza humana, que las personas están motivadas, afectiva o racionalmente, para actuar en favor de los demás, mientras que para la otra no se puede hablar realmente de altruismo, pues la motivación última del comportamiento es el interés propio.. Estas dos tradiciones.



Psicoanálisis



Para la teoría psicoanalítica tradicional no existen originalmente motivaciones altruistas. Como es sabido, según Freud, la personalidad consta de tres componentes básicos--el ello, el yo y el super-yo--. El recién nacido es todo ello. 

Desde esta perspectiva, si las personas realizan conductas aparentemente altruistas lo hacen motivadas por sentimientos de culpa, por tendencias autodestructivas o para resolver conflictos internos. Por ejemplo, la continua ayuda a los



Teorías del aprendizaje



Para las teorías más tradicionales del aprendizaje, las conductas prosociales son aprendidas a través de los mecanismos de condicionamiento clásico y operante. Las personas aprenderán a comportarse prosocialmente si ese tipo de conducta es recompensada de forma continuada. Para este enfoque, abordar la cuestión del altruismo es realmente paradójico, ya que, por definición, la conducta altruista es aquella que beneficia a los demás en ausencia de recompensas.



Enfoque cognitivo



La perspectiva cognitivo-evolutiva ha abordado el desarrollo de la moralidad centrándose en el razonamiento moral, en lo que una persona piensa cuando decide que un comportamiento es éticamente correcto o no.



Kohlberg propuso un modelo de desarrollo moral que progresa a través de una secuencia invariable y universal de seis estadios, agrupados en tres niveles Para cada estadio representa un modo de razonamiento moral cualitativamente distinta y superior a los anteriores, y se predice una importante relación entre el juicio moral y el comportamiento.

Las conductas prosociales y altruistas se llevan a cabo por diferentes razones según el niño se encuentre en los niveles Preconvencional, Convencional o Postconvencional.

Estos principios pueden llevarle a realizar no sólo conductas prosociales, sino también conductas auténticamente altruistas.

La etología



Para la corriente etológica, orientada a descubrir y explicar los recursos conductuales que han permitido la adaptación de cada especie a su ambiente, el comportamiento altruista puede considerarse una manifestación de estas estrategias eficaces para la supervivencia que forman parte del potencial genético actual del ser humano.

Las conductas altruistas no son exclusivas de los seres humanos. En los insectos sociales, hormigas y abejas, son especialmente claras.



De acuerdo con Hoffman (1981), no se heredan conductas altruistas, sino mediadores o motivadores de la conducta altruista, fundamentalmente la empatía, una respuesta afectiva congruente con el estado emocional de los demás que predispone a la ayuda. La comprobada universalidad de esta capacidad en los seres humanos, la existencia de precursores de ella desde los primeros momentos de la vida y su probable base fisiológica sugieren que se trata de una predisposición genética.



PREDICTORES DE LA CONDUCTA ALTRUISTA



Se pueden establecer tres niveles a la hora de analizar los predictores de este tipo de comportamiento. El primero se refiere a los factores que pueden considerarse motivadores. En él se sitúan predictores de carácter afectivo y cognitivo, como la empatía, los sentimientos de culpa, el nivel de juicio moral y normas sociales, etc., que explican por qué las personas se comportan de forma altruista.

El segundo aborda las variables personales, relacionadas con la historia de socialización, que permiten explicar el hecho de que haya individuos más altruistas que otros. Finalmente, es necesario analizar los determinantes situacionales, pues el que una persona se sienta motivada para ayudar o beneficiar a otros no implica necesariamente que el comportamiento altruista se lleve a cabo. Factores de la situación actual concreta, en estrecha interacción con los predictores internos, ejercen un importante papel como promotores o inhibidores de la conducta.



MOTIVADORES INTERNOS DEL COMPORTAMIENTO ALTRUISTA



Factores afectivos



La empatía



Actualmente muchos investigadores son partidarios de considerar la empatía como motivador fundamental de la conducta altruista. La empatía es una respuesta afectivo-cognitiva activada por el estado de otra persona y congruente con él, que orienta la conducta. Aunque el estado emocional es la característica definitoria de la empatía, en ella, al igual que en otras emociones, es ineludible aceptar la interacción de procesos afectivos y cognitivos.



La investigación empírica realizada permite sostener que los seres humanos empatizan con la percepción del sufrimiento de los demás, que la activación empática precede a la conducta de ayuda y que su intensidad se relaciona sistemáticamente con la rapidez e intensidad de la ayuda subsiguiente.



¿Por qué la empatía genera una tendencia a ayudar a los demás? Sobre esta cuestión existen dos posturas. Para Piliavin y colaboradores (1981), la motivación del observador activado empáticamente es reducir su propio malestar personal.



Una alternativa al modelo de reducción de malestar es la propuesta por Batson, Duncan, Ackerman, Buckley y Birch (1981). Coinciden con los Piliavin en el gran papel otorgado a la activación fisiológica y emocional en la motivación para ayudar, y también admiten la intervención de factores situacionales en la decisión final, pero consideran que la activación empática produce una motivación altruista de reducir no la activación propia, sino el malestar o sufrimiento de los demás. Diferentes trabajos experimentales y análisis factoriales de los componentes de los cuestionarios de empatía (Batson y cols., 1981; López, en prensa) permiten proponer la existencia de dos tipos de reacción distintos ante la situación de necesidad del otro: empatía centrada en sí mismo (ansiedad), caracterizada por inquietud personal, sentimiento de alarma y angustia, y empatía centrada en la víctima, caracterizada por sentimientos vicarios de sufrimiento, que evocan compasión, sentimientos de bondad, deseos de ayudar, etc.



Otros afectos



Aunque la empatía es el predictor afectivo más importante, otras reacciones emocionales también median el comportamiento altruista. Como se verá en apartados posteriores, las personas adoptan o construyen normas y valores prosociales y el proceso de autoevaluación de la conducta respecto a la norma puede generar sentimientos de orgullo, satisfacción, vergüenza o culpa. Diversos estudios muestran que los sujetos que se sienten culpables tienden a llevar a cabo conductas de ayuda a los demás, aunque no necesariamente hacia la persona a la que se ha infligido un daño. Asimismo, la mera anticipación de sentimientos de culpa o de satisfacción puede generar conductas altruistas. Ante la situación de necesidad de la víctima, la persona puede predecir que la inhibición le hará sentirse culpable o avergonzada y/o que, por el contrario, se sentirá bien y satisfecha si ayuda, lo que, sin duda, ejercerá un papel importante en el proceso de decisión.



Factores cognitivos



Juicio moral y normas sociomorales



Las normas morales pretenden regular la conducta de los individuos e insisten en la necesidad de llevar a cabo conductas prosociales y altruistas. La cuestión a analizar es en qué medida el razonamiento moral y las normas sociales motivan la realización de conductas altruistas.



Como en el caso del nivel de juicio social, la evidencia empírica sobre el papel de las normas es débil para afirmar que éstas sean cl elemento motivacional esencial de la conducta altruista, pero se puede mantener, como propone Schwartz, que los sentimientos de deber moral que generan las normas, sobre todo las personales, pueden ser predictores importantes de dicha conducta.



Capacidad de toma de perspectiva



Los niños desarrollan progresivamente la capacidad mental para ponerse en cl lugar de los demás. A medida que avanzan en edad reconocen mejor el punto de vista de los demás y pueden interpretar mejor sus intenciones, sentimientos, pensamientos y conductas. Esta capacidad puede ayudar a tener sentimientos empáticos, a reconocer las necesidades de otras personas, a tener en cuenta sus motivos, etc., y de esta forma favorecer la conducta prosocial y altruista.



Valores individuales



Personalidad



Los estudios realizados con niños muestran que la orientación prosocial-altruista se mantiene a lo largo de diferentes situaciones.

Staub (1975) describe un factor que denominó orientación prosocial formado por los siguientes componentes: valores de ayuda y de igualdad, autoatribución de responsabilidad, nivel de desarrollo moral y responsabilidad social, en oposición a valores de vida confortable, ambición y maquiavelismo.

Staub sugiere que en las personas altruistas existe una orientación a pensar y responsabilizarse en el bienestar de los demás.

Por lo que se refiere a la relación entre el altruismo y determinados rasgos de personalidad, los resultados más claros se refieren a la influencia de la empatía disposicional, la orientación estable a empatizar vicariamente con los sentimientos de los demás.

Las diferencias individuales en el comportamiento altruista se han relacionado también con características personales de carácter cognitivo.



Se ha estudiado también la capacidad para hacer juicios sobre el significado del entorno y el concepto que se tiene de la propia competencia. Si el sujeto considera que carece de la competencia para saber qué ocurre y qué es necesario hacer, o para prestar la ayuda adecuada, es mucho más probable que no tenga conducta prosociales y altruistas.



Socialización



Historia afectiva. La importancia de la historia afectiva --más concretamente, de las relaciones con las figuras de apego--en la conducta altruista ha sido reiteradamente demostrada. Los etólogos consideran que el origen filogenético- de las conductas prosociales y altruistas está en la relación madre-hijo, individuo-familia e individuo-grupo.

La conducta prosocial y altruista es la respuesta a estados de necesidad que provocan una reacción afectiva; las personas que han tenido experiencias relaciónales en las que estas reacciones afectivas y la respuesta de ayuda subsiguiente han tenido lugar, son las que mejor captan estos estados afectivos, más fácilmente participan de ellos de forma vicaria (empatía) y, finalmente, más tienden a ayudar a quien lo necesita.

Diversos estudios empíricos que han centrado su interés en el papel de la historia afectiva apoyan la idea de que la dimensión conocida como seguridad del vínculo favorece el desarrollo de la conducta prosocial-altruista.



Refuerzo, modelado y disciplina parental. Según las teorías clásicas del aprendizaje, el refuerzo de la conducta tiene como efecto su promoción. En este sentido está suficientemente demostrado que el refuerzo social de la conducta prosocialaltruista por parte de los padres y educadores se relaciona con una mayor tendencia a ayudar a los demás.

En la conducta prosocial de los niños influyen también positivamente unos padres prosociales y altruistas ya que, como es sabido, los modelos de imitación más efectivos son las personas que consideramos más competentes y afectuosas.



Asignación de responsabilidad. En apartados anteriores se ha señalado que un rasgo de las personas altruistas es la autoatribución de responsabilidad. Pues bien, al igual que otros predictores, el desarrollo de esta capacidad depende en gran medida de los procesos de socialización. Los niños que son inducidos a asumir responsabilidades tempranamente (tareas familiares acordes a sus habilidades) manifiestan mayor sentido de la responsabilidad social, altruismo y preocupación por los demás.



Factores situacionales



Presencia o ausencia de observadores



Un resultado consistente en la literatura empírica es el descenso de la conducta altruista cuando en la situación existen otros observadores. Latané y Darley ( I 970).

La inhibición de la ayuda en presencia de otros observadores ha sido consistentemente demostrada en una amplia gama de situaciones, naturales y de laboratorio, que implican accidentes, robos, agresiones, etc.



¿Por qué la presencia de otras personas inhibe la conducta altruista? Una de las interpretaciones es la difusión de responsabilidad.

Otra interpretación tiene que ver con la influencia de la información social. En situaciones ambiguas, la reacción de otras personas influye en la interpretación que uno hace de la situación.

Finalmente, también podemos explicar el efecto inhibidor de la presencia de observadores por el miedo al ridículo o a transgredir normas sociales.



Grado de ambigüedad y claridad de la situación de necesidad



Si la situación es ambigua y el sujeto no está seguro de que realmente se necesite ayuda de su parte, es menos probable que la ofrezca.

Por el contrario, a mayor claridad, mayor probabilidad de que el sujeto se implique con conductas prosociales o altruistas y mayor rapidez en dicha intervención.



Factores relativos al beneficiario de la ayuda



Numerosos estudios demuestran que, cuando la persona considera al sujeto necesitado como responsable de su propia situación, es decir, cuando piensa que ésta se halla causada por factores que dicho sujeto podría haber controlado (dejadez, vagancia, etc.), es menos probable que le ayude.



Relación entre el observador y la persona que necesita ayuda



Tanto niños como adultos ayudan más a la gente similar a ellos que a personas diferentes. Aunque esta tendencia disminuye con la edad, en general podemos decir que si la persona que necesita ayuda es conocida o pertenece al grupo social, racial o nacional del sujeto, es más probable que éste se la dé.



Personalidad y género y atractivo de la persona que necesita ayuda



Los niños populares entre sus iguales reciben--y dan--más ayuda que los niños menos populares. Por otra parte, tanto niños como adultos ayudan más a las personas que perciben como agradables y atractivas. La influencia de la atracción es importante, pero difícil de explicar.



En cuanto al género de la víctima, los niños generalmente ayudan más a los compañeros de su mismo sexo, pero esta tendencia decrece con la edad. Entre los adultos, los varones ayudan más a las mujeres, mientras que las mujeres ayudan por igual a personas de uno y otro sexo. 



Los prejuicios sociales, en general permiten explicar la inhibición de la conducta altruista hacia otro tipo de colectivos marginados: homosexuales, gitanos, drogadictos, etc.









Reacción previsible de la persona que necesita la ayuda



La respuesta de la persona que necesita ayuda también es un factor situacional importante. Quien necesita de los demás puede no considerarlo así, preferir no deber nada a nadie, aceptar ayuda sólo de determinadas personas o formas muy concretas de ayuda, ser incapaz de pedir o aceptar ser ayudado, etc. La autoestima y el sentido de libertad de la víctima y su relación con el donante pueden determinar la no aceptación de la ayuda. Algunas personas se sienten inferiores o deficientes cuando son ayudados, sobre todo si no están en condiciones de reciprocidad. Otros consideran que aceptar ayuda genera o aumenta la dependencia respecto al donante. Todos estos estos factores pueden paralizar la acción del sujeto dispuesto a ayudar. Por el contrario, la habilidad para pedir ayuda o los signos de aceptación en la persona necesitada, por ejemplo. favorecen que la conducta altruista se inicié y se mantenga.



