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TEMA 1: LA INTERACCIÓN

1.1. Presencia y ausencia del otro


Se refiere al hecho de que exista la presencia de otra persona u otras personas enfrente de otra. Es  un proceso fundamental porque:

1- sin ello el ser humano y social que se conoce actualmente no seria igual. A lo mejor ni seria humano ni seria social.

2- porque engloba o integra diferentes procesos psicosociales.

3- porque si no existiese la interacción no existiría psicología social.


La presencia del otro se puede analizar desde diferentes perspectivas. Según la definición de la psicología social de Allport: "La psicología social es el estudio de la influencia de la presencia real o imaginada del otro al pensamiento, sentimiento o conductas del otro". En la presencia hay diversos matices:

-  presente: la interacción dada aquí y ahora. Son actuaciones.

- pasado: la persona piensa en una relación interaccional anterior. No hay presencia física sino que son recuerdos.

- futuro: la persona adelanta acontecimientos o piensa sobre las interacciones futuras con una o varias personas determinadas.


Hay presencias que se dan como ausencias. Una persona puede estar rodead de gente y sin embargo puede sentirse sola. Esta paradoja ha sido estudiada desde la fenomenología. Destacan los estudios de Reisan sobre la sociedad americana.

1.2. Aspectos de la privación


¿El hecho de la interacción es una necesidad humana? ¿Es aprendida o innata?... Diversas investigaciones han hablado de la necesidad humana de la interacción como la necesidad de apego (affachement).


Los estudios están hechos desde una perspectiva de análisis sobre qué ocurre cuando una persona es privada de interacción. Dentro de estos estudios destacan los hechos con animales y humanos.

A- Estudios con animales


Harlow (59) cogió unos monos recién nacidos y los separó de su madre. Los pusieron en una jaula con dos modelos de madre mono: uno hecho de alambre y el otro hecho también de alambre pero recubierto de algodón. Aunque los monos de alambre tenían leche los bebes monos se iban con los forrados de algodón. La conclusión de este experimento fue la necesidad de afecto.

B- Estudios de campo con humanos


Spitz estudió las relaciones en los hospitales. Observó que las personas privadas de contacto social  presentaban muchos signos de necesidad de hablar. Sin embargo otros se convertían en personas ariscas y evitaban todo contacto. Por tanto, delante de la privación no todas las personas reaccionan de la misma manera. Más tarde se hicieron estudios de los viajes realizados por personas solas. Se comprobó que el que viaja solo presenta alteraciones del ritmo fisiológico mientras que los que viajan en grupo no presentan estos signos.

C- Estudios de laboratorio con humanos


Bexton, Heron y Scott (54) hicieron un experimento con sujetos y se les pagaban por estar aislados de todos. Se les ponía en una habitación en la que solamente había una cama. Se les ponían unas gafas oscuras  y unos guantes en los brazos de manera que no tenían tacto. La interacción era inexistente ( a parte de los contactos cuando iban al lavabo) y dramática. La conclusión del experimento fue la necesidad de interacción. Muchos sujetos no aguantaron  ni dos horas. Los otros mostraron una disminución de capacidad de concentración y mucha ansiedad. Los que más aguantaron presentaron alucinaciones complejas y extravagantes.


Schaster (59) realizó un experimento en que los sujetos tenían que aguantar solos, sin ningún contacto pero no llevaban guantes sino gafas oscuras. Podían tener juegos para pasar el tiempo. Las personas duraron 2 horas, 2 días y hasta 8 días. Este experimento fue muy criticado porque dejaba muchas variables sin controlar. la conclusión que se extrajo fue que había mucha diferencia entre las personas. La mayoría presentaban ansiedad.


Schaster (59) planteó el tema desde otro punto de vista más humano: cogió un grupo de chicas y lo dividió en dos subgrupos. Al primero de ellos les explicó que les iban a pasar unas pruebas de electricidad pero les informó que no les haría ningún daño. Al segundo les explicó lo mismo con la diferencia de que les dijo que les causaría algunos daños. Antes de pasar la prueba se tenían que esperar. Se les dio la posibilidad de esperar solas o acompañadas. Los resultados mostraron que delante de situaciones de miedo, se prefiere estar acompañado. E situación de mucha ansiedad el 63% esperaron acompañadas y en situación de poca ansiedad el 30 % esperaron acompañadas. Además se continuó estudiando en profundidad y se observó que las personas no sólo prefieren esperar acompañadas sino que además prefieren que sean personas que comparten la misma situación. Detrás de esto hay una serie de procesos de categorización, comparación, etc...

1.3. Autopsia del proceso interactivo
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· presencia: puede hacer referencia al presente, al pasado o al futuro. Se ha analizado a través del tiempo. Antes de los 50 predominaba el estudio del pasado (psicoanálisis). Después de los 50 predominaba el presen (conductismo social). Y desde los 60 existe un peso en estudiar la interacción desde el futuro (sociocognitivismo). Hoy en día predomina el sociocognitivismo pero cada vez más se estudia desde el  presente (el aquí y ahora). Hay nuevas tendencias como el análisis conversacional, el de discursos, etc...

· percepción: se ha estudiado desde otras perspectivas internas al proceso de interacción como estudios de la  dimensión cognitiva de la interacción. cognición: se estudia a través del sociocognitivismo.

· afecto: se estudia a través del psicoanálisis. Hay dos enfoques que tratan sobre estos dos pasos:

· el primero postula que después de la percepción se activa la emoción y se le añaden afectos cognitivos. Destaca Zajonc.

· el segundo postula que después de la emoción y del afecto se activa la cognición. Destaca Lazarus. 

Las discusiones se centran en ver que es lo que predomina. En los últimos tiempos no se estudia tanto la prioridad como el ritmo: ver delante de qué situaciones predomina cada uno de los dos procesos.

· impresión: comprende imágenes y representaciones que se tienen del otro. Ha estado estudiada por las teorías de rol y teorías próximas al interaccionismo simbólico.

· respuesta conductual: ha interesado el significado que tiene las respuestas. El análisis del significado implica considerar la respuesta en tres niveles: actos, acciones y episodios.

1.4. La situación y su distancia


Toda interacción se da en una situación. La situación es un hecho irrepetible porque contiene unas características especificas que hacen que no se pueda repetir. La definición de situación es casi imposible de encontrar a causa de los numerosos factores que intervienen. Thomas (37) la definió como preinteracción. Toda situación se da sobre algo que ya viene dado. Thomas quería decir que hay muchas cosas: hay unas expectativas sobre lo que uno se va a encontrar, como va a responder el otro, etc...


La situación no debe considerarse como un fenómeno pasivo por el hecho de que se la defina como algo que se da sobre otro algo que ya viene dado. No es pasiva por tres razones:

* los sujetos que intervienen son capaces de modificar la situación. La interacción es influencia.

* lo importante es la definición que hacen los sujetos sobre la interacción.

* el sujeto puede redefinir o cambiar la situación.


La situación es un elemento importante porque un determinado fenómeno puede ser visto de una manera sesgada si no se tiene en cuenta la situación. Y porque teorías y modelos psicosociales que a primera vista parecen contradictorios, si se tiene en cuenta la situación pueden ser complementarios.

1.5. La distancia social


La distancia social se refiere a la interacción como presencia (presente). La distancia es el espacio físico que distancia una persona respecto de las otras. El fenómeno de la distancia social fue planteado por Bogardus en 1925 y fue reconsiderado posteriormente por Moreno. Bogardus elaboró un cuestionario y preguntaba el grado de contacto que se admitiría respecto a una persona de otro grupo.


Moreno estudió las distancias afectivas de atracción y rechazo. Creó la idea de que el sujeto es algo más que su cuerpo: es algo que se extiende en su espacio inmediato. Es como si el sujeto estuviera inmerso en una pompa de jabón y respondiera a una defensa de su espacio, defensa más o menos intensa en función de quién y porqué traspase su espacio.


Hall (59) habló de la distancia social diciendo que en el ser humano hay una dimensión oculta o espacio que el sujeto crea entorno suyo. En los 60 Hall elaboró la Teoría Sectorial y acuña el nombre de proxemia para hablar sobre este ámbito de estudio que analiza el microespacio en que se desarrolla el ser humano. Según su teoría hay diversos espacios:

* íntimo (0 a 50 cm): predominan los sentidos de olfato y tacto.

* personal (50 a 150 cm): predomina también la vista.

* social (150 a 350 cm): predomina la vista.

* público (350 a ... cm): predomina la vista totalmente.


Se han desarrollado otros estudios: cuantitativos, proyectivos y experimentales. Dentro de los estudios cuantitativos destaca Willis quien estudió la distancia en las conversaciones que se dan en diferentes situaciones. Los estudios proyectivos tienen una técnica que consiste en que se presenta una maqueta al sujeto y este la debe manipular representando diversas situaciones. Dentro de los estudios experimentales destaca Felipe y su experimento "la chica de la biblioteca". Estudió la reacción social cuando se viola la distancia optima. El experimento se basaba en que había una chica, víctima, sentada en una mesa en una biblioteca. El sujeto confabulado era un chico que se sentaba justo al lado, estando todos los demás asientos vacíos. El chico debía irse acercando progresivamente hasta llegar a los 3 cm. La reacción de la chica era la de huir porque la situación era agobiadora. Sin embargo, el estudio de la situación es muy importante ya que en un concierto u otras situaciones, los sujetos no huyen por tener gente apretujada a su lado.


En relación a la distancia y la mirada ha habido análisis de la mirada y su duración. La frontalidad de la mirada muestra indicativamente de que el receptor escucha y que piensa que lo que dice el emisor es importante. Pero si la mirada del receptor se desvía puede indicar que no se está de acuerdo o que no le interesa. En cuanto a la duración de la mirada se ha observado que una mirada prolongada puede resultar halagadora para el emisor si está producida por el oyente. Pero una mirada prolongada de una tercera persona a los hablantes puede resultar molesta. Y también puede resultar molesta cuando la mirada del emisor se prolonga demasiado por que el oyente la puede interpretar como amenaza.


Hay una serie de variables que condicionan la mirada: la distancia física, el grado de intensidad, el sexo, el estatus se los sujetos y el sentimiento de culpabilidad (no se mira directamente a la persona). Por otra parte el ojo en si es comunicativo: si se tiene la pupila dilatada esto indica que la tarea o la situación gusta, pero si la pupila está contraída muestra lo contrario.

1.6. La facilitación social


Se refiere a la facilitación que puede producir la otra persona en el desarrollo de la tarea del sujeto. Se refiere a presencia no a intervención directa. La presencia hace que la tarea se desarrolle mucho mejor. Friplett, precursor de la psicología del deporte, hizo una prueba a sujetos: estos debían ir en bicicleta y enrollando el hilo de una caña de pescar. El resultado fue que haciendo la actividad con otras personas los sujetos rendían más. 


Pasados 20 años volvió a resurgir el tema con Allport. Este partió de la base que la presencia de las otras personas hace que los sujetos actúen mejor y más aprisa. Hizo un estudio en que a los niños se les pasaban unas pruebas. Según qué actividades se producía la facilitación social pero en otras se producía inhibición social. Observó que en las tareas mecánicas sí se producía la facilitación social mientras que en las tareas intelectuales no se presentaba.


 Hay que observar que Friplett introducía la competitividad frontal mientras que Allport no. Otros estudios con animales han dado resultados que perfilan los conocimientos sobre facilitación social. Después de Allport no se toca demasiado el tema hasta el 37 en que Gates y Alee hacen un estudio con escarabajos fotofóbicos. Observaron que los escarabajos subían tres veces más aprisa huyendo de la luz si lo hacían solos que si lo hacían acompañados. Este descubrimiento no apoyaba las teorías o resultados anteriores.


Más tarde, Chen (37) hace un estudio con hormigas y observa los ritmos de estas construyendo nidos. El ritmo y la cantidad de trabajo aumenta 6 veces si la hacen en grupo que no solas. La característica que halló Chen es que si después se coge a una hormiga que ha trabajado en grupo su ritmo de actividad desciende aproximadamente hasta la mitad del que llevaba con el grupo, pero nunca vuelve al ritmo llevado cuando trabajaba sola. De todos estos estudios, Zajonc hace un metaanálisis y llega a la conclusión de que la facilitación social se da en respuestas ya adquiridas o aprendidas. Pero no se da cuando debe aprender la tarea.


Los comentarios a los estudios de facilitación social son:

1- Se presenta el doble efecto de facilitación social e inhibición social con presencia de las otras personas.

2- Las conclusiones a las que llegan Allport y Zajonc no son totalmente contradictorias. Se considera que cualquier actividad intelectual comporta un aprendizaje o el desarrollo de algo nuevo, creativamente hablando.

3- Existen dos dimensiones de la facilitación social: una cuantitativa, en que la facilitación social se contabiliza por el rendimiento del sujeto; y una cualitativa, en que se observa si la tarea se ha hecho mejor o peor.

4- Las situaciones que se han estudiado no han tenido los mismos planteamientos, así: Allport presentaba una competitividad relativa, Friplett presentaba una competitividad total y Chen, más que competitividad, presentaba cooperación.

5- En el caso de estudios con humanos: a parte de la competitividad hay otro elemento que es la presencia del otro como mera presencia. Hay personas que están y no compiten: son los experimentadores. Esto tiene el efecto de que el sujeto sabe que está siendo evaluado y hace inferencias sobre qué habrá detrás de aquella actividad.


Todo esto implica hacer referencia a la cultura interna del sujeto. Hay sociedades en que la competitividad es muy importante, como la occidental, mientras que otras sociedades no tienen la misma visión.

TEMA 2: LA COMUNICACIÓN SOCIAL

2.1. La comunicación y los símbolos


La comunicación es fundamental para el comportamiento social. Cuando ella falla queda bloqueada toda acción conjunta. La comunicación es el proceso por el cual los individuos se transmiten mutuamente información, ideas, actitudes y emociones. Es básica para la condición humana.


La asociación entre un símbolo verbal y una experiencia es esencial para el lenguaje. Como los símbolos son compartidos por los seres humanos, se puede transferir mediante el uso de palabras, mensajes. La comunicación es el medio primordial por el cual los humanos se conectan entre sí. La vida está sumergida en gran medida en ambientes simbólicos. Diversos insectos sociales se juntan en grupos organizados y su comportamiento está determinado por bases fisiológicas e instintivas. Pero como los humanos no tiene esos mecanismos innatos, la comunicación simbólica se ha vuelto el principal mecanismo compensador mediante el cual se coordina y estructura la conducta dentro de grupos y sociedades.


La comunicación permite establecer una comunalidad con otro individuo. El emisor y el receptor se sintonizan para un mensaje determinado. Esto requiere que uno de ellos codifique un mensaje tomando una idea y dándole forma de una señal que pueda ser luego transmitida a otro. Una vez codificado y enviado en forma de señal, el mensaje se vuelve independientemente del emisor. El destinatario recibe la señal y la descodifica apropiadamente.


Un símbolo es cualquier objeto o suceso que ha llegado a representar socialmente alguna otra cosa. Es un signo que transmite significado en virtud de cierta convención compartida con la sociedad. Son representaciones arbitrarias de cosas reales. Los símbolos adoptan múltiples formas: palabras habladas y escritas, mascaras, formas de peinarse, vestimentas, adornos, tatuajes, cintas, velos, medallones y otros artificios, los colores, los gestos y ademanes, etc...


Los símbolos son instrumentos socialmente compartidos para la comunicación humana. Los símbolos son decisivos para la conducta social puesto que esta se lleva a cabo de acuerdo con los significados que se desean transmitir.

2.2. El lenguaje


Según Thomas Mann el lenguaje es la civilización misma. Sin el lenguaje articulado no se tendría ninguna organización social humana. Sin lenguaje se carecería de organización política, económica, eclesiástica, militar, códigos morales y de leyes, de ciencia, etc... Sin alguna forma de comunicación simbólica no se tendría cultura.


El lenguaje es un sistema socialmente estructurado de patrones sonoros con significados normalizados. El lenguaje es nuestra forma primordial de comunicación, el vehículo principal para la transmisión de significados. Encuentra expresión en el habla; la escritura es secundaria y derivada del habla: es un sistema desarrollado por imitación del lenguaje hablado.


El lenguaje tiene dos funciones primordiales:

1- permite la comunicación con los otros y la transmisión de ideas, actitudes, información...

2- facilita el pensamiento.

2.3. El metasignificado


Los símbolos tienen significado. Los científicos sociales conciben el significado como la relación que, en la experiencia de un individuo o grupo, tiene una cosa cualquiera con todos los demás objetos o sucesos. Es la expresión de toda información que existe en nuestra memoria ligada o vinculada con la representación simbólica de algo.


Hay que distinguir entre:

· El significado denotativo: aquella parte de la definición de una palabra que designa un objeto o suceso. Enuncia ciertas propiedades de este.

· El significado connotativo: son asociaciones emocionales y valorativas que produce el termino. Tiene matices peyorativos.


Osgood creó una forma de definición que denominó diferencial semántico con el objetivo de identificar de manera más precisa los significados connotativos de las palabras. Osgood comprobó que los significados connotativos se desenvuelven primordialmente a lo largo de tres dimensiones: la dimensión de valoración (bueno, malo, agradable, etc...), la dimensión de potencia (fuerte, débil, grande, etc...) y la dimensión de actividad (rápido, lento, activo, etc...).

2.4. El paralenguaje


El paralenguaje se refiere a los aspectos no semánticos del habla: el tono de la voz, su volumen, el ritmo del habla, ciertos sonidos extra lingüísticos, el acento, etc... Tiene que ver, no con lo que dice, sino en como lo dice. Es conveniente evitar que en una charla las voces de los interlocutores se superpongan demasiado. Para evitar esto hay una serie de reglas y señales que implican el turnarse. Hay varios indicadores de conducta que actúan como señales de que se cede el turno al interlocutor:

* entonación: se eleva o baja la voz

* retardo paralingual: la silaba final se pronuncia de manera más lenta y arrastrada.

* movimientos corporales: movimientos de manos, ojos, etc...

* indicadores verbales: se usan expresiones estereotipadas

* sintaxis: se usan clausulas gramaticales que incluyen sujeto y predicado.

Las señales para evitar la interrupción son varias: se conserva el volumen, la cabeza está erecta, los ojos casi fijos, las manos gesticulan, y las pausas se llenan de muletillas tales como "hmmm" o "este...". La comunicación por canal de vuelta se refiere a que el oyente señala mediante indicadores típicos que no cree que haya llegado su turno de hablar. Usa señales de tipo: "si, si ", "aja", completa las oraciones del emisor o bien hace un resumen de los que ha dicho el emisor hasta ese momento.


El habla infantil se considera un tipo de paralenguaje. Lo que más la caracteriza es el tono agudo y la exagerada entonación.

2.5. El lenguaje corporal

El lenguaje corporal (kinética) es la comunicación de significados por medios no verbales: movimientos físicos, gestos y ademanes. A través de los movimientos del cuerpo se comunica información sobre los sentimientos, actitudes e intenciones. A menudo se combina el lenguaje corporal con el verbal y con el paralenguaje. Mehrabian (68) llegó a establecer una fórmula acerca de la proporción en que se da esa combinación: 7% verbal, 38% entonación y 55% signos faciales. Birdwhistell (70) dijo que el significado social de una conversación o interacción solo es transmitido en un 30 a 35 % por las palabras. La mayoría de los investigadores han llegado a la conclusión de que los indicadores no verbales son los más prominentes, aunque discrepan en cuanto a la proporción exacta de significado que se transmite con ellos por comparación con los indicadores verbales. Además se tiende a dar un mayor peso a la expresión facial que al contenido verbal o a la entonación al interpretar una comunicación en que estos elementos parezcan contradictorios.


Mehrabian propuso que las personas recurren a la postura corporal para señalar el agrado o desagrado hacia la otra persona. Cuanto mayor es el sentimiento positivo hacia alguien, más se tiende a inclinar el cuerpo hacia él, más se mira directamente a los ojos y más se procura estar próximo al cuerpo del otro. LeFrevre y Pat y Hugh McGinley han comprobado que los interlocutores que adoptan una posición corporal abierta (codos alejados del cuerpo, manos y brazos extendidos, rodillas separadas, piernas extendidas o bien el tobillo de una pierna sobre la rodilla de la otra) obtienen mayores cambios en las actitudes de sus oyentes. Scheflen ha dicho que el lenguaje corporal desempeña un papel crítico en la conducta de cortejo: se revela una intensificación del tono muscular, el cuerpo se vuelve erecto, las piernas se enderezan y estiran y nunca se adopta una posición indolente.


Si en verdad los movimientos, meneos y contorsiones que acompañan al lenguaje ordinario definen estados psíquicos interiores, debería ser posible descifrar el lenguaje corporal. Sin embargo, esto presenta una tremenda dificultad y las formulaciones hechas son bastante imprecisas. Love (72) procuró infructuosamente establecer una relación congruente entre el lenguaje corporal y las actitudes. Llegó a la conclusión de que los individuos despliegan pautas no verbales que guardan una correlación confiable con sus actitudes internas sólo cuando deciden estos deliberadamente transmitir un cierto mensaje con su lenguaje corporal.


Sin embargo hay un aspecto del lenguaje corporal que está ligado a ciertos estados interiores: la expresión facial de las emociones. Darwin (1872) afirmó que las conductas faciales asociadas con las emociones universales, y fueron establecidas en consonancia con los principios de la teoría de la evolución. Se ha procurado buscar la base biológica de diversas expresiones faciales: estudiando animales, estudiando niños nacidos con ceguera congénita, etc... Los estudios con estos últimos han demostrado que los niños muestran pautas emocionales similares a las de los individuos que disponen de visión normal. 


Erkman ha establecido que existen ciertas constantes interculturales en cuanto al nexo entre emociones especificas y conductas faciales particulares. Con su estudio vio que estudiantes de diversos países coincidían en cuanto a la atribución de emociones a diferentes fotografías de rostros. Según Erkman el sistema nervioso central de los seres humanos está genéticamente preestructurado para la expresión facial de las emociones. No descarta la importancia del ambiente. El aprendizaje determina qué circunstancias provocaran una cierta expresión emocional y cada cultura formula sus propias "reglas de exhibición", que regulan dicha expresión. El rostro es el vehículo decisivo para la expresión subjetiva de la experiencia.

2.6. La adquisición del lenguaje

Alrededor del año de edad, el niño muestra típicamente signos de comprender ciertas palabras y emplea algunos sonidos para designar objetos o personas. Cuando tiene 18 meses su repertorio abarca de 3 a 50 palabras; a los dos años es capaz de formar oraciones simples de 2 o 3 palabras; a los cuatro, la mayoría de los niños han dominado ya toda la compleja y abstracta estructura de su lengua natal. La pregunta fundamental es como es posible que el niño hable. Hay dos teorías para explicar este fenómeno:

· Teoría del aprendizaje: la adquisición del lenguaje por el aprendizaje está ligada a Skinner. Según él, hay diversas respuestas que se dan en el lenguaje de los niños pequeños:

· respuestas de mandar (de demandar o comandar): puede surgir simplemente como un balbuceo de un niño cuyo resultado es que su progenitor lo provea de un estimulo que satisface su necesidad. El padre o madre presupone que le niño 
está mandando agua o algo otro. Repetida la secuencia en varias ocasiones se incrementa la posibilidad de que el niño profiera el mismo balbuceo cuando quiera aquello que sus padres le traen, agua u otra cosa.

· respuestas de tacto (de contacto): se producen cuando el niño está en contacto efectivo con un suceso u objeto. El niño hace un balbuceo aleatorio parecido a como se llama el objeto y el padre asocia este balbuceo al objeto en cuestión y se lo da. Una vez que la secuencia se repite varias veces, el niño aprende a producir esta respuesta cada vez que toma contacto con el estimulo pertinente.

· respuestas de eco: el niño imita el sonido que sus padres hacen en relación con un estimulo dado.

Por debajo de este enfoque de la adquisición del lenguaje está la teoría de Skinner acerca de la conducta aprendida, que el ha llamado conducta de "estímulo respuesta/ estimulo reforzador (E-R- E). Interesan los estímulos que provocan 
respuestas determinadas y las recompensas o castigos que ha su vez mantienen dichas conductas. A través de lo que parece ser en esencia un proceso de ensayo y error, el niño llega a dominar ciertas palabras.

· teoría innatista: Chomsky discrepa con las formulaciones de Skinner acerca del aprendizaje de la lengua. Chomsky afirma que el proceso descrito por los teóricos del aprendizaje es en esencia un proceso de ensayo y error, no puede dar razón de que un niño domine su lengua natal a los cuatro o cinco años de edad. incluso un adulto sería avasallado por la enormidad de la tarea que representa lo que debe aprender un niño 
para hablar y comunicarse.

Según Chomsky, la clave de la adquisición del lenguaje reside en un mecanismo generador del lenguaje, innato: es el dispositivo de adquisición del lenguaje (DAL). Este dispositivo suministra reglas intuitivas no verbales: reglas de producción o gramática transformacional, que permiten generar la  variedad infinita de oraciones que producen, y comprender la infinita variedad de oraciones que escuchan. El lenguaje está genéticamente programado en el cerebro. En apoyo a esta concepción Chomsky cita datos referentes a lo que él llama los universales lingüísticos: por ejemplo, el que todas lenguas reconocen la diferencia entre vocales y consonantes, el uso de silabas, etc... Estas reglas básicas no necesitan ser aprendidas. El niño está equipado de una suerte de conocimiento innato de ellas. Todo lo que se necesita es que alcance una etapa de maduración apropiada, en cuyo caso su disposición o capacidad para hablar es liberada mediante la estimulación adecuada de otros hablantes. Chomsky no sostiene que los niños estén genéticamente dotados de lenguajes específicos sino que poseen esa aptitud innata para la generación de una gramática y que los fundamentos de todas las gramáticas son esencialmente similares en las distintas lenguas.


Hay una diferencia básica entre las teorías propuestas por Skinner y Chomsky. Al primero no le interesa lo que ocurre dentro del organismo mientras que al segundo es lo que le interesa primordialmente. Tanto los aspectos innatistas como los aprendidos desempeñan un papel en la adquisición del lenguaje, por lo cual cada enfoque solo nos muestra una parte del cuadro. El desarrollo inicial de las emisiones sonoras humanas parece ser relativamente independiente de la cantidad, naturaleza u oportunidad en que los progenitores emiten sus sonidos. Lenneberg revela que las etapas fundamentales en la adquisición del lenguaje por el niño están íntimamente ligadas con las etapas de sus adquisiciones motoras. Sugiere que el desarrollo del lenguaje está íntimamente ligado al crecimiento y desarrollo físico e insiste en que estas etapas evolutivas se cumplen en forma independiente de la cultura. Según Lenneberg, la adquisición del lenguaje es un intercambio continuo entre el organismo y su ambiente, en el cual el primero literalmente se modifica a sí mismo al responder al segundo.


Según Brown, el hombre no desarrolla el lenguaje si crece en medio de animales o aislado. El lenguaje es adquirido únicamente por el ser humano que nace dentro de una comunidad lingüística. Por consiguiente, la adquisición del lenguaje no puede entenderse si se examina en forma exclusiva la programación genética o los factores del aprendizaje. Lo que ocurre es una compleja interacción entre procesos bioquímicos, factores madurativos, estrategias de aprendizaje y el medio social.

2.7. Lenguaje y pensamiento

El pensar es un proceso no observable, que se desenvuelve en el interior de nuestra mente. El pensar se refiere  a un proceso de manipulación mental de imágenes, símbolos e ideas. Una porción sustancial de nuestro pensamiento es de naturaleza lingüística. Al clasificar las experiencias en conceptos simbólicos se pueden desembrollar los estímulos confiriendoles significación. Se enlazan esos estímulos y se vinculan las sensaciones actuales con series de organizaciones y de experiencias perceptuales que ocurrieron en el pasado. En el proceso de pensar ocupa un lugar preponderante la capacidad para abordar las cosas en otro espacio y en otro tiempo, no limitandose los estímulos del aquí y ahora, inmediatamente presentes.


Sapir y Whorf han desarrollado la tesis de la relatividad lingüística. Sostienen que el pensamiento depende de la lengua en que se piensa. Es decir que se organiza el mundo y se reacciona a él de determinadas maneras a causa del sistema lingüístico presente en la mente. El mundo es retratado y moldeado por nuestro lenguaje y como las lenguas difieren, también difieren las cosmovisiones. Se seleccionan los datos sensoriales según como se están las personas programadas por su lengua, de manera tal que los hablantes de lenguas distintas habitan mundos sensoriales distintos.


La tesis contraria es la del lenguaje como recipiente del pensamiento, que afirma que el pensamiento proporciona los conceptos o categorías que con posterioridad hallan expresión en el lenguaje. El lenguaje seria simplemente el recipiente de un pensamiento establecido en forma previa, que se produce con independencia de aquel. El lenguaje funcionaria como una simple modalidad de transmisión del pensamiento. Bornstein demostró que los niños de cuatro meses de edad dividen el espectro cromático en cuatro colores básicos: azul, verde, amarillo y rojo. Por consiguiente, antes de recibir cualquier formación cultural y antes de adquirir el lenguaje, ya el niño evidencia un alto grado de organización del mundo cromático. Esta investigación sugiere que el organismo humano distingue esos cuatro colores y que esa categorización precede al lenguaje, el cual seria simplemente, por lo tanto, continente anterior.


Bornstein concluyó que los niños abordan el mundo visual con ciertas tendencias previas. Sus presentaciones psíquicas están organizadas en categorías cromáticas más bien que en códigos exactos correspondientes a las longitudes de onda. El color constituye una dimensión física continua.. El hecho de que los bebés fragmenten el espectro significa para Bornstein que están naturalmente dotados de la capacidad de discriminar la información cromática en términos de categorías preverbales.


La postura de la relatividad lingüística y la que considera al lenguaje como recipiente del pensamiento se alzan en agudo contraste. Según una, el lenguaje plasma el pensar; según la otra, el pensar plasma el lenguaje. Estas dos concepciones no son mutuamente excluyentes ya que tanto el lenguaje como el pensamiento interactuan de modo tal que cada cual influye en el otro y lo conforma. Lo que se piensa afecta lo que se dice, y lo que se aprende a través de la comunicación verbal afecta lo que se piensa.

2.8 La incomunicación

El fenómeno de la incomunicación no ha sido demasiado estudiado. La psiquiatría o la psicología del lenguaje han estudiado el lenguaje de los esquizofrénicos. Sin embargo, para entender la incomunicación, hay que determinar unos cuantos aspectos de la comunicación. La comunicación es la transmisión de significados de manera consciente o no consciente entre dos o más sujetos. Para hacer posible la comunicación, los sujetos deben compartir un sistema de símbolos o señales. La información es el objeto de la transmisión y el lenguaje es el sistema de señales que se utilizan en la comunicación.


Hay dos tipos de signos. Esta diferencia la estableció Morris:

· señales: tienen un significado natural. Son utilizadas por los animales.

· símbolos: tienen un significado convencional. Los utilizan los humanos.


La comunicación se puede considerar en dos dimensiones:

· dimensión técnica: el lenguaje tiene una estructura. Se usa un circuito de transmisión de información: de  emisor a receptor. El mensaje es de carácter tridimensional:


- para comunicarse se usa un canal.


- en función del canal, se usan determinadas herramientas que son los sistemas de signos.


- las herramientas condicionan los mensajes.


Entre emisor y receptor se debe dar una afinidad comunicativa.

· dimensión psicosocial: en el lenguaje hay tres elementos. Cada uno tiene unas funciones y el dominio de  uno o de otro en la comunicación condiciona el tipo de lenguaje (Buhler).


EMISOR
OBJETOS Y RELACIONES
RECEPTOR

FUNCIÓN


Evocativa
Expresiva
Representativa o designada

TIPO DE LENGUAJE
Evocativo
Expresivo
Representativo y designado

El lenguaje expresivo es aquel que está cargado de muchos adjetivos, expresiones hechas, etc... El designativo es aquel que pretende ser neutro de entrada y su finalidad es descriptiva. Y el evocativo tiene referencias al receptor, sugerencias, demandas, etc...

El lenguaje es para la comunicación y para la incomunicación. En esta se dan restricciones dadas por las características no neutras de la situación. La incomunicación se manifiesta en dos sentidos: restricciones dadas por el hecho de usar el lenguaje común y se da una reducción entre lo que se piensa y lo que realmente se quiere decir. La otra fuente de incomunicación es pasar de los oído a lo comunicado. Cuando uno se comunica no puede hacer referencia a todo aquello que a uno le ha llevado a decir lo que está diciendo.

Estas dos restricciones hacen que en la comunicación se den unos sobreentendidos: tanto el emisor como el receptor saben que no pueden expresar todo, sino que se da por supuesto un tanto que no se comunica, que está implícito. Muchas veces este sobreentendido degenera en otros fenómenos como el malentendido. En el malentendido, entre el emisor y el receptor no hay una buena sintonía. Esto se puede dar de dos maneras:

* algo que es sobreentendido pero que no corresponde con la realidad. Por ejemplo, el emisor dice "estoy cansado" y el receptor piensa seguro que viene de la facultad. Por tanto, intenta haber una ayuda pero en verdad lo que se da es un malentendido.

* el emisor hace una serie de sobreentendido y el receptor interpreta que estos son intencionados. El receptor  cree que el emisor lo hace adrede para esconderle algo.


Los malentendidos son difíciles de solucionar ya que son implícitos.

TEMA 3: LA SOCIALIZACIÓN

3.1. Concepto, funciones y agentes del proceso de socializacion

A- Concepto

Hay dos perspectivas de análisis estudian la socialización:

· filogenéticamente: se estudia el ser humano como especie.  Cómo el ser humano ha llegado a diferenciar de  las otras especies.  Disciplinas similares son la Zoología y la Etología.

· ontogenéticamente: se estudia el ser humano como individuo propio de su especie. Disciplinas similares son la Antropología y la Sociología.

Por tanto, la temática de la socialización es interdisciplinar. La socialización es la adquisición de unas pautas de comportamiento que entran en una sociedad.  En un sentido más especifico, Musseu, Canger y Kagan (1973): es aquel proceso a través del cual las personas adquieren unas pautas de conducta unas creencias, normas y motivos que son valorados por el propio grupo cultural y por la familia.

B- Funciones

La función más genérica es la capacitación para vivir en sociedad o grupos sociales.  Esto
implica un aprendizaje de no sólo comportamiento sino también de reglas que requieren las conductas.  Implica, por tanto:

* el aprendizaje de roles y estatus.

* el aprendizaje de normas (lo que se puede hacer o no) y valores ( lo que está bien o está mal)

* una visión del mundo y manera de pensar.


A través de la socialización se forma el sí mismo.  Es decir, se forma la identidad social y personal, lo cual nos hace únicos y diferentes del resto de personas.

C-Agentes

Los agentes de socialización son lo primeros que contactan con las personas de manera apropiada, ya que al nacer los bebés no saben relacionarse y por tanto se necesitan estos agentes, que son:

-  la familia

- los amigos o la escuela

- los medios de comunicación

- las sectas (muy fuerte, puede llegar a anular tu interior)

- los grupos de esplai


A medida que el niño crece, una proporción creciente de su comportamiento se vuelve independiente del control externo y poco a poco pasa a ser gobernado por monitores internos.  Es la internalización: el individuo incorpora a su personalidad los patrones de conducta prevalentes en la sociedad global.

3.2. Formacion y evolucion del mundo social en el ciclo vital


El proceso de socialización aparece al nacer y acaba al morir (aunque hay etapas más o menos intensas). La socialización de los roles suele abarcar tres fases. En primer lugar los individuos fantasean acerca de las conductas asociadas con un nuevo rol, las experimentan y las prueban, en que los psicólogos sociales denominan socialización anticipatoria. En segundo lugar, una vez que la persona asume un nuevo rol, encuentra que diversas situaciones novedosas la obligan a alterar, adaptar y rehacer varias de sus conductas previas.  En tercer lugar, a medida que la gente recorre el ciclo vital debe alejarse de ciertos roles o desembarazarse de ellos


Existen periodos críticos: de la adolescencia a la madurez y de la madurez a la tercera edad. Son periodos críticos porque cada etapa es una manera diferente de actuar.  Existen pautas que después se tienen que cambiar o se pierden (pérdida de roles).  Por ejemplo, el ser jubilado comporta la pérdida del rol de trabajador, pero no sólo esto sino que los conflictos intrarol desaparecen.  Esto puede comportar problemas: ya no se hace X o Z.

3.3. Socialización, desocialización y resocialización


Si la socialización dura toda la vida, se va aprendiendo pero llega un punto en que estas capacidades ya no son tan nuevas porque ya se ha hecho de todo.  Por tanto, paralelamente al proceso de socialización se produce la desocializacion ( se pierden pautas válidas hasta ese momento). Hay que hacer nuevos aprendizajes o resocializarse (adaptarse a la nueva situación).

3.4. El desarrollo moral


Kohlberg estableció seis etapas en el desarrollo del juicio moral, a las que agrupó en tres niveles principales:

* el nivel preconvencional: - orientación de obediencia y castigo: el niño obedece las reglas 





para evitar el  castigo.  Temor irracional al castigo.

- orientación hedonista ingenua e instrumental: las acciones 





del niño están motivadas por el deseo de obtener 





recompensas o beneficios.  Juzga la  probidad de la 





conducta según el grado en que cada acción lo satisface.

* el nivel convencional: -  moral del buen chico: el niño tiende a buscar la aprobación de los 





demás; toma en  cuenta las necesidades y las intenciones 





ajenas.



              - la ley y la autoridad mantienen la moral: el niño tiende a hacer su 





deber respetar  la autoridad y preservar el orden social

* el nivel postconvencional: - moral del contrato, los derechos individuales y la ley 







acordada democráticamente: al niño le preocupa 






equilibrar los derechos del individuo con la protección 





de la sociedad.

             


- moral de los principios individuales de la consciencia 






moral: al niño le preocupa la autocondena emanada de 





la violación de sus propios principios.  Lo guía su 






conciencia moral, y esta guía se funda en principios 






morales  universales.


Cada uno de los tres niveles de Kohlberg refleja un tipo diferente de relación entre un individuo y las normas en la sociedad en que vive.  El preconvencional es característico de los niños pequeños, de algunos adolescentes y de muchos delincuentes: las normas son externas al sujeto.  El nivel convencional es típico de la mayoría de adolescentes y adultos: en el individuo se han internalizado tales normas.  Y el nivel postconvencional solo es alcanzado por un número muy reducido de personas.

3.5. La desviación social: anomia y reacción social

El concepto de la desviación social es relativo porque un comportamiento es o no desviado en función del sistema social al que se hace referencia.  Además es relativo porque incluso dentro de un mismo sistema social se pueden encontrar comportamientos que violan unas normas o valores y esta desviación social puede ser valorada positivamente o negativamente en función del grupo de referencia.


El fenómeno de la desviación social es muy complejo e intervienen numerosos factores.  Para comprender el problema se debe hacer un reduccionismo de la desviación:

- se debe enmarcar dentro del proceso de la socialización: la desviación es la no adaptación.

- es aquella conducta que viola la que los demás esperan de aquella persona.


Existe el interrogante de porqué se origina la desviación social.  Hay diferentes teorías sobre este fenómeno.  Cada una de ellas se fija en un aspecto de la desviación. Es muy difícil encontrar una teoría globalizadora.  Hay 2 teorías clásicas:

* Tª de la anomia: concretamente existen dos planteamientos:

- Durkheim: introduce el término anomia dentro de la obra Adquisición del trabajo 

social  (1893).  Durkheim explica que en la sociedad se da una alta división del 

trabajo y  hay personas que hacen faenas especificas de este trabajo.  Esto 


comporta una  disminución de la conciencia colectiva, que da una 



intensificación de las dd.ii.  La  división del trabajo es anómala y forzada, cosa 

que provoca una ausencia de contratos interpersonales eficaces.  Esto produce 

la anomia: condición anormal de la 
participación del individuo en el trabajo y 

como consecuencia no establece relaciones 
estables ni significativas con sus 

compañeros. 

En El suicidio (1897) explica que es comprensible el aumento 


de los  suicidios en una situación de depresión económica.  La inadaptación 

provoca en los  sujetos una desorientación. El control social de la sociedad es 

lo que hace que las  personas se sientan unidas las unas con las otra.  Si no está 

este control se da la  situación de anomia y luego aparece el suicidio. 

La anomia se define como: la inadaptación provocada por una sociedad que no fija unos limites y una sociedad en la que las relaciones entre los individuos de la misma pierde sentido.


- Merton: escribió Estructura social y anomia (1933).  Se inspiró en la teoría de la 



anomia  pero la plantea de otra manera.  La teoría de Merton es más amplia.  


Se refiere a la  conducta desviada en general y es más especifica que la de 



Durkheim.  Es más  especifica porqué Merton es más concreto.  Explica la 



anomia en relación a dos  dimensiones: medios y fines.  El principio general es 


que la estructura social ejerce  una presión sobre las personas.  Las presiones se 


dan por fijar unas metas y planteando unos medios para alcanzar estas metas.  


Explica que hay personas que  se adaptan a la estructura social (siguen las 



metas y los fines propuestos por la  sociedad) pero hay personas que no se 



adaptan ( o no siguen los medios o los fines o ambos). 




Anomia queda incluida dentro de un modelo en el que explica 



los tipos de  adaptación a una sociedad y diferencia cinco tipos:



- conformismo: el sujeto acepta los medios institucionales y los fines 




   culturales.



- innovador: acepta las metas pero no sigue los medios (mafia, etc...)



- ritualismo: no acepta las metas pero sigue los medios institucionales.



- retraimiento: ni se siguen las metas ni los medios (vagabundos, etc...)



- rebelión: no se aceptan las metas ni los medios y se sustituyen por otras 




      metas y  fines.

La crítica a esta teoría es que no considera los procesos de la 

interacción. Es una teoría atomista e individual.  A la hora de aplicarla resulta 

muy difícil.  No  conecta la anomia con la teoría del self.



Anomia es una situación individual y social de desorientación 


normativa  (dada por la ausencia de normas para el comportamiento o por la 

existencia de normas contradictorias).

* Tª de la reacción social: es la teoría contrapunto de la de la anomia.  Se basa en el 


interaccionismo simbólico y en el concepto de estigma de Goffman. 

- Lemert: los encargados del control social son los que catalogan a los otros de 


desviados  sociales.  Los encargados hablan de:




- conformistas (control más intenso)




- inconformistas (control menos intenso)

- Becher: propone la teoría del etiquetamiento: los grupos sociales son los que crean la 

desviación social porque son los encargados de hacer las normas y el no 


cumplimiento de estas reglas es lo que se cataloga como desviación social.



Críticas a esta teoría son que no explica el porque unas personas se desvían y 
otras no y tampoco explican el porque.  Además tampoco explican en sí mismo la 

conducta desviada a través de  la imposición de unas etiquetas.

3.6. La identidad social

La identidad es la respuesta que se da a la pregunta ¿Quién soy yo?.  Es el sentido de que cada persona tiene su lugar en el mundo y el significado que asigna a los demás dentro del contexto más amplio de la vida humana. El concepto de sí-mismo está estrechamente ligado al de identidad.  La idea de sí- mismo es lo que hace sentir a las personas como una unidad diferente, identificable y limitada.


También se vivencia el sí-mismo social.  Cada cual adopta una doble perspectiva: es simultáneamente el sujeto que observa y el objeto que es observado. Mead denomina yo el aspecto sujeto de este proceso del sí-mismo, y mi el aspecto objeto.


El sí-mismo es un elemento importantísimo para la integración de personas dentro de la gran trama de la existencia social.

3.7. Análisis del self

A- Autoconcepto

  El concepto de sí-mismo es la visión general que el sujeto tiene de sí mismo.  A cada nueva situación de interacción social se aportan las generalizaciones cognitivas sobre el sí-mismo que se ha desarrollado a partir de la experiencia anterior.  Una vez establecidos, los conceptos de sí o autoconcepto funcionan como mecanismos selectivos que influyen en la información a la que se presta atención, la manera en que se estructura, la importancia que se le concede y lo que posteriormente se hace de ella.  Al acumular determinados tipos de experiencia, el concepto de sí-mismo se vuelve más resistente a aceptar información incompatible o contradictoria.

B- Autoimagen

Según la escuela del interaccionismo simbólico la evaluación que se hace cada uno es un reflejo de la evaluación que los demás hacen de los sujetos.  Si se acepta a un sujeto, se le aprueba y admira por lo que es, se tienden a adquirir actitudes de autoaceptación y autorrespeto.  Si, en cambio, se le subestima, acusa y rechaza, es probable que desarrolle actitudes desfavorables hacia él mismo. 

C- Autoestima

La autoestima es la valoración que una persona hace de sus propios méritos.  Es un aspecto muy importante dentro del concepto de sí mismo.  La autoestima tiende a reflejar la visión que los demás tienen de los sujetos.

D- Comportamiento social

La concepción que un individuo tiene de sí mismo es forjada, dirigida y moldeada en el curso de la interacción social con los demás y con el mundo que le rodea.  A su vez, esa concepción de sí gravita en su comportamiento posterior.  Tómese por ejemplo el caso de los eternos perdedores.  Los psiquiatras los llaman masoquistas ya que son individuos que tienen propensión a causarse padecimientos y a crear situaciones que en última instancia los llevan al fracaso.  Los masoquistas han adquirido de algún modo una concepción de sí como seres fracasados, y luego procuran ser fieles a si mismos precisamente incurriendo en fracasos.


La experiencia previa en una situación social concreta (a1) aumenta la probabilidad de que un individuo cause una impresión positiva en los demás (b1) en situaciones similares; tales impresiones (b1) realzan la visión que el sujeto tiene de sí (c1), y este concepto de sí positivo (c1) incentiva al individuo para participar en situaciones de la misma índole en el futuro (a2):



TEMA 4: LOS PROCESOS SOCIOCOGNITIVOS. 

 INTRODUCCIÓN.

4.1. Cognición e inferencia sociales. Definición.

Los procesos sociocognitivos hacen referencia al conocimiento de la realidad social.  En el conocimiento de la realidad se dan los procesos de:

- atribución: el porque un individuo se comporta de una u otra manera.

- generalización: formación de impresiones

- categorización: para entender la realidad social se clasifica.

- normalización: cuando se interacciona en una realidad social se aceptan o no unas normas, 
se construyen  
unas nuevas, etc...

- comparación: se comparan diversas realidades sociales.


Se da un proceso de inducción o influencia.  Dentro de estos procesos hay unos subprocesos.  Éstos pueden ser afectivos, cognitivos o dinámicos.  Los procesos sociocognitivos son importantes porque constituyen la realidad social que es diferente de la realidad física, pero que para los hombres la realidad social es la verdadera.  La realidad social se da a través de la percepción. Dentro del contexto social hay muchas realidades sociales; dependen de la percepción de cada persona.


Los procesos sociocognitivos introducen sesgos en la percepción de la realidad física: deforman la realidad social, de manera que una realidad física se percibe y la adecuamos a la realidad social.Los procesos sociocognitivos son fundamentales porque se encuentra el concepto de sí-mismo como unidad.  Este concepto también tiene dimensión de tipo social.


Los estudios de la cognición se concretan en el análisis que tienen las representaciones mentales en la orientación del procesamiento de información sobre las personas y los acontecimientos sociales. Para describir los mecanismos por los cuales uno procesa la información que le viene del exterior hay que hacer una doble inferencia:

- lo que hace el sujeto: consiste en qué percibe y en cómo  infiere significados.

- lo que hace el investigador: debe inferir los mecanismos mediante los cuales el otro infiere.

4.2. Los esquemas sociocognitivos

Surgen de los estudios hechos con la percepción. Luego se incluyeron dentro del sociocognitivismo formal.  Actualmente es un ámbito de estudio sobre como se estructura el conocimiento y las consecuencias de esta estructura.


Como antecedente a los esquemas sociales, están los esquemas de Piaget, o esquemas de Barlett o los de Bruner.  Este ultimo dice (57): “ las percepciones sociales tienden a ir más allá de la información dada, ya que se integran en unas estructuras cognitivas preexistentes”.


Los esquemas cognitivos son un conjunto de información, que están relacionados entre sí y que están guardados en la memoria.  A estas estructuras se les llaman paquetes y estos, delante de un determinado contexto social, se activan y a partir de la información de los paquetes, el sujeto hace unas inferencias sobre esa información.


Características de los esquemas sociocognitivos son:

- hay esquemas que tienen subesquemas.

- tienen diferentes niveles de abstracción (más lejanos de la realidad o más cercanos)


Las funciones de los esquemas sociocognitivos son:

- conceptuales: los esquemas sociocognitivos facilitan la codificación de los estímulos del 

entorno. Permiten estructurar la experiencia y pueden integrar esta experiencia en 

diferentes niveles de abstracción.

- de comprensión: tienen como característica fundamental que actúan de filtro de la 

información. No se pueden atender a todos los estímulos del entorno y los esquemas 
sociocognitivos hacen que se este  atento a una información y no a otra.

- de inferencia: a partir de una información o concepto que se tiene se ve una realidad u otra.

- de recuperación: núcleos de información que están poco activados, a través de la 


interacción del entorno se puede activar aquel núcleo y el sujeto lo puede recuperar.

- de realización o de acción: son los encargados de seleccionar aquellas estrategias que se 

consideran convenientes para seleccionar información y solucionar problemas.


Las críticas a estos esquemas sociocognitivos es que cuando se estudian solo se ha hecho referencia desde el punto de vista de la cognición. Pero además hay una actividad emocional que no se ha estudiado.  Tampoco se han planteado si hay esquemas afectivos.


En los procesos de socialización destacan las aportaciones de Heider, con la teoría de la psicología ingenua: todo hombre tiene una psicología.  Heider se dedicó al estudio de las personas y cada uno a su manera tiende a establecer entre conductas observables y conductas no observables.  De otros autores tenemos aportaciones tales como que todas las personas tienen unas teorías de como son las otras personas.  A partir de aquí, se habla de la teoría implícita de la personalidad.  Es un manierismo perceptivo, que consiste en relacionar un rasgo observado en una persona con otros rasgos no observados.  Pero la lógica del sujeto hace pensar que inevitablemente van asociados.

4.3. La generalización (percepción social e impresiones perceptivas): antecedentes y concepto.


La generalización tienen apoyo en los estudios del halo, que consiste en que las personas tienden a valorar a las personas bajo las coordenadas simples de bueno o malo.  Pero también es algo más.  Una vez la persona está polarizada, se le atribuyen unas características de personalidad.  La tendencia a generalizar es presente en la mayoría de las procesos.  Dentro de la generalización se encuentran unos principios implicados:

- temporal: la generalización se concreta a que se tiende a hacer perdurar a lo largo del 

tiempo una característica observada en el otro en un momento temporal.  Ejemplo: 
niño que llora.  Es un llorón.

- analógico: se tiende a extender ciertos rasgos particulares de una persona al conjunto de la 
persona.  Ejemplo: por la manera de hablar uno es tal o cual.

- categorial: se tiende a considerar que dentro de una categoría social hay unas características 
que definen  esta categoría.  Cuando a una persona se le observa una característica 
incluida dentro de aquella  categoría, se le atribuyen todas las características de la 

categoría.  Ejemplo: uno tiene tal nacionalidad, por tanto es tal y tal.


Existe otro principio no general, sino idiosincrático, que consiste en extensiones de categorías que una persona da por dadas en otra persona por un hecho muy particular, y ese rasgo es clave para hacer la generalización. Ejemplo: a uno le caen bien o mal las personas que visten de una forma o que llevan un coche determinado, etc...


Las personas hacen generalizaciones por diversos motivos:

- economía comportamental.

- comodidad

- en función de la experiencia adquirida.

4.4. Procesos, formación y manipulación de las impresiones. La representación social: formación y efecto.


El proceso de impresión se da a través del tiempo.  Hay dos efectos que influyen:

* la primacía: las primeras informaciones que se reciben son las más importantes porque el 
conocimiento  
sobre aquella persona comienza de 0 y este conocimiento constituye la 
base donde se irán aplicando otras informaciones, condicionadas por las primeras.

* la recencia: son más importantes las últimas informaciones que se hacen de las otras 

personas porque son  
más frescas y poco influidas por otras informaciones 

posteriores.  Son las que más influyen en el  proceso de impresión.


Pero, ¿qué ocurre con las interacciones muy cortas?  No hay una primera impresión o una segunda impresión, sino que hay una impresión general.  Y ¿qué ocurre con las muy largas?  Las impresiones se van moldeando dependiendo de las experiencias. 


Las impresiones globales de una persona y cómo se forman han sido estudiadas por diversas teorías:

* teoría del modelo sumatorio: se trata de una acumulación de rasgos observados.  Fue 

planteada en una época (s.  XIX) en el que se concienció de que había algo más debajo 
de la formulación de la impresión.

* teoría del modelo promedio: se reciben todas las informaciones y cuando se quiere hacer 
una impresión de la persona, dado que la información puede ser muy diversa, se hace 
un promedio.

* teoría del modelo de la Gestalt: es más compleja que todas las anteriores.  Se guía por los 
principios de la  Gestalt.  Destaca la aportación de Asch.  En su experimento cogió dos 
listas de adjetivos y se las dio  a un grupo de personas en diferentes orden de lista.  Los 
adjetivos hacían referencia a lo cálido y a los frío.  Las listas estaban encabezadas por 
Frío y Caliente. Después tenían que describir a un sujeto y  luego hacer una selección 
de los adjetivos que había en una lista más grande.  La conclusión que se  extrajo fue 
que hay diferencias entre las dimensiones de los dos grupos.  Hay unos rasgos que son  
claves o centrales a la hora de formar la impresión de la persona y otras que son 

periféricas.

* teoría del modelo sintáctico: es de Zajonc.  Lo que dice es que todos los modelos son 

válidos pero lo que pasa  es que a veces se usan unos u otros.  Se sigue el principio de 
la economía comportamental:



- se tiene poca información: modelo sumatorio



- se tiene bastante información: modelo promedio



- se tiene mucha información: modelo de la Gestalt. 


Según Zajonc cuantos más conocimientos las personas tengan, más tienden a hacer 
aplicaciones de la Gestalt.  También influyen el contexto general y la sociedad.  Se usa 
uno u otro modelo en función del interés que tenga el sujeto para hacerse una 

impresión lo más exacta posible  del otro.  Si se tiene mucho interés, se usa el modelo 
Gestalt.  Si se tiene poco interés se usa el modelo sumatorio. 


Dentro del ámbito de la manipulación de la impresión por parte del sujeto existen dos teorías:

* teoría del congraciamiento de Jones: se centra en cuestiones del contenido de la 


información para dar una  buena impresión. Se deben utilizar unas estrategias que 

incrementen el agrado, que el sujeto aparezca más agradable: admirar al otro, adular al 
otro.


* teoría de la presentación social de Goffman: para agradar al otro el sujeto se debe 

mostrar diferencialmente atractivo.


Cuando se está en presencia de otros se intenta adquirir información sobre ellos o utilizar la que ya se tiene. Se buscan a tal fin indicadores, señales verbales o no verbales que den datos decisivos acerca de la índole y significado de su comportamiento y en especial de sus roles.  Esta información ayuda a definir la situación, a determinar de antemano qué podrán esperar los otros de cada sujeto y que podrá esperar el sujeto de los otros. 


Los seres humanos poseen la capacidad de manipular diversos aspectos de las actuaciones a fin de producir un resultado que sea ventajoso.  El proceso por el cual se acomoda la presentación de la persona ante distintos públicos es fundamental para la interacción social.  Es el manejo de las impresiones el proceso por el cual un individuo manipula la definición de la situación, generando indicadores que llevarán a los demás a actuar de acuerdo con los planes de aquel. Un caso de manipulación de impresiones lo constituyen las interjecciones que piden respuesta.  Por ejemplo, un hombre lee el diario y exclama: “¡Dios mío!”, con lo que le está queriendo decir a su mujer: “si me preguntas podrás saber más sobre lo que estoy leyendo”:


Según Schlenker, los individuos se ven impulsados a presentarse en formas que incrementen su nivel de autoestima y de aprobación social, por ende, procuran asociar su persona con imágenes convenientes y disociarla de otras inconvenientes, proceso por el cual él denomina principio de asociación.


Un elemento central del proceso de manejo de indicadores es la fachada: los mecanismos más expresivos a los que recurre el individuo, deliberadamente o no, al presentarse ante los demás.  La fachada son los elementos espaciales y utilería que emplea el individuo para la puesta en escena de su actuación. La apariencia son los elementos personales que identifican al individuo: la vestimenta, las insignias, los títulos profesionales, al acicalamiento, etc... Los modales son las expresiones de un individuo que revelan su estilo de conducta, talante y disposición.


El manejo de las impresiones implica la manipulación de ciertas regiones o lugares que separan las actuaciones producidas en el escenario de las que tienen lugar entre los bastidores.  El escenario es la región en que se desarrolla la conducta propia destinada a ser vista por el público.  Los bastidores son el lugar donde se contradicen las impresiones que se procuran transmitir en el escenario, y por tanto, el individuo intenta que la región de los bastidores quede fuera de la visión del publico.


Mediante el manejo de las impresiones se procura presentarse ante los demás de un modo tal que actúen en consonancia con los deseos propios.  El moldeado de la identidad ajena es la tentativa de conformar la identidad o rol que valdrá para la otra persona en una cierta situación. Se ejecutan conductas que  fijen al otro en una identidad o rol tal, que produzca las respuestas buscadas por los sujetos.  Por ejemplo, un padre le dice a su hijo: “los chicos grandes no hacen lo que tu has hecho”.  Al moldear al niño dentro del rol de chico grande, el padre confía en provocar en el hijo las conductas que armonizan con las expectativas del rol propio de un chico grande.


La gente utiliza el arte del ocultamiento y de la revelación estratégica para impresionar a su público.  Esto puede hacer creer que la vida es básicamente una farsa, en la que se combinan diversas conductas de manera artificial y aun falsificada, por más que a veces cueste mucho esfuerzo.  Sin embargo, hay muchos contextos en los cuales se baja la guardia: con los amigos, con la persona amada, etc... En algunos contextos no se hace necesariamente un show en beneficio ajeno, sino que se vivencia gran parte del comportamiento como autentico. 


 Además, no toda la conducta se desarrolla en escena, aunque sí una parte de ella.  Los  individuos difieren notablemente en cuanto al grado en que observan y controlan su presentación de sí.  A algunos les preocupa intensamente que su conducta sea decorosa; Synder los denomina autovigilantes extremos.  Estos sujetos son particularmente sensibles a la forma en que se expresan y se presentan en los medios sociales.  Los autovigilantes moderados se preocupan poco por el decoro de su imagen y de su comportamiento expresivo, prestan poca atención a los indicadores conductuales que dan a los demás, y vigilan y controlan en menor medida la presentación de su persona.  Estos tienen una idea más firme y univoca de lo que debe ser su si mismo.  Se afanan por establecer una congruencia entre lo que son y los que hacen.  En cambio, los autovigilantes extremos presentan muchos si mismos, adecuando cada uno de ellos al momento o a la situación.

4.5. La atribución de la causalidad

Según Heider, la atribución es un proceso cognitivo que consiste en analizar las relaciones de causalidad en una situación determinada.  Hoy en día, la temática de la atribución es la percepción de las causas del comportamiento propio o del otro.  Implica un proceso de responsabilidad y culpabilidad. 


Cuando se habla de atribución, lo que se busca son las causas de un comportamiento. Las causas a veces se concretan en unas características o causas comportamentales. Se tienden a buscas explicaciones en muchas situaciones, pero sobretodo en las siguientes:

* lo inesperado: eso no que no se espera es lo que hace buscar causas de porque ha pasado 
tal cosa.  Delante  de situaciones en que uno no obtiene la meta que esperaba, se 

estimula el proceso de atribución. Ante situaciones esperadas también se da la 

atribución, pero las explicaciones son más superficiales y  rápidas.  Pero en situaciones 
inesperadas, el proceso de atribución es más detallado y detenido en el  
tiempo.

* la afectividad negativa: el malhumor promueve el buscar más explicaciones.  Esto no 

quiere decir que el buen humor no requiera de explicaciones, sino que son más 

superficiales y simples.

* la capacidad y motivación por generar hipótesis.  Está la teoría de la epistemología del 

no experto de 
 Kruglanski (1988). Kruglanski estudió la atribución y observó que las 
personas explican las causas de un comportamiento hasta un punto (que tiene 

variabilidad interpersonal).  Este punto depende de la capacidad y de la motivación del 
sujeto.  En referencia a la capacidad, ésta depende de la cantidad de  conocimientos y 
de la capacidad del sujeto.  La motivación depende de la necesidad de estructurar el  
conocimiento, la necesidad de llegar a conclusiones y del coste que le suponga un 

posible error.  La  capacidad y la motivación hacen que las explicaciones sean mas o 
menos: frecuentes, simples, elaboradas, profundas, etc...

4.6. Tipos de atribución


Se deben considerar dos dimensiones del proceso atributivo:

- los sujetos: las explicaciones de un comportamiento pueden estar referidas al propio 

comportamiento o al  
comportamiento de un propio grupo (autoatribuciones).  

También pueden estar referidas al comportamiento de otra persona o grupo 

(heteroatribuciones).

- las causas: hay que diferenciar las causas encontradas en el propio actor (atribuciones 

internas) de las encontradas fuera del actor (atribuciones externas).    

CAUSAS
INTERNAS
EXTERNAS

YO
Autoatribución interna


Autoatribución externa

OTROS
Heteroatribución interna


Heteroatribución externa

4.7. Tendencias atributivas

Se observa que si se es actor se suelen hacer autoatribuciones externas y que si se es observador se hacen heteroatribuciones internas.  Estas tendencias se deben al nivel de información que uno tiene. Cuando uno observa el comportamiento de otra persona, uno tiene un cierto desconocimiento de las circunstancias que han llevado al observado a comportarse así.  Y el que es actor sabe muy bien las circunstancias con que se encuentra y lo que le ha llevado a comportase de aquella manera.


Otro factor que contribuye a las tendencias es de tipo perceptivo.Para el observador hay un elemento que sobresale: el comportamiento y la gente que lo hace.  Para los actores lo más importante de esa situación son las circunstancias, no la conducta.


Un tercer factor es el motivacional.  El actor tiende a eludir responsabilidades.  El observador no necesita eludirlas , aparte de que le resulta más cómodo atribuir las causas al sujeto. 


Otra tendencia atributiva es la referida a la coherencia e incoherencia en referencia a las expectativa.  Cuando uno se encuentra que el comportamiento es coherente con las expectativas, tiende a hacer atribuciones internas.  Si es incoherente, se hacen atribuciones externas. 


Hay que diferenciar un principio general de la atribución: el sesgo del personalismo o error fundamental de la atribución. Personalismo o efecto de Jones & Harris: esta tendencia consiste en sobredimensionar los factores disposicionales a la hora de explicar las causas de la conducta.  Esto lleva a hacer atribuciones internas.  Esta tendencia se ha observado cuando se trata de la explicación de la conducta de los otros: se da por una subestimación de los factores situacionales ( factores o causas externas) y una sobrestimación de los factores disposicionales (factores o causas internas) en el control del comportamiento.


Hewstone (1988) ha visto que esta tendencia se da en situaciones especiales: en los accidentes de tránsito, sobretodo se cree en el error humano.  En este sesgo hay dos factores: lo que sobresale de lo que se observa es el comportamiento y a la gente de este comportamiento: factor perceptual y factor cultural.  Hay determinadas culturas que tienden a la heteroatribución interna, en que se enfatiza la responsabilidad humana.


Puede haber una sucesión de causas del comportamiento.  A veces estas sucesiones de causas pueden ser externas e internas.  Hasta los años 70 hubo un predominio de la heteroatribución interna y a partir de estos años se abre el camino hacia la autoatribución interna y externa.

4.8. Teorías específicas de la heteroatribución interna


Existen dos teorías fundamentales:

* Tª de las inferencias correspondientes de Jones y Davis (1963): cuando uno explica el 

comportamiento del otro en términos de causas internas es porque observa que hay 
una correspondencia entre la acción, la intención y la disposición. 




ACCIÓN-----------------------DISPOSICIÓN

           



        INTENCIÓN 





      (Plano inferencial)

* Acción del sujeto: al hacer una heteroatribución interna se infiere que el sujeto ha 


actuado de una  manera intencionada.  El sujeto sabia las consecuencias de su 


conducta y además buscaba  que se produjeran esas consecuencias.  El hecho 


de que una persona actúa intencionadamente implica que el sujeto tiene una 


disposición.

* Disposición: incluye capacidad y libertad.  El sujeto podía haber hecho A o B y ha 


elegido hacer A. 

Este modelo se ha probado en diversas situaciones y se ha observado unas características:


- cuando una persona hace este tipo de atribuciones mediante este modelo, 




normalmente es en situaciones en las que uno no está familiarizado o cuando 


las consecuencias no se corresponden con las expectativas.


- este mecanismo atributivo se da en personas que tienden a subestimar los factores  


situacionales.


- cuando el observador es la persona que recibe las consecuencias de la conducta del 


actor.  Esta relación interpersonal tiene un gradiente afectivo muy elevado.



Las críticas focalizadas a esta teoría es que es muy psicologista (se mueve por 
el plano de la inferencia).  Sin embargo, es una teoría potencial porque habla de 

heteroatribución interna.  Las limitaciones son:


- sólo es aplicable en las situaciones en las que el sujeto tiene posibilidades de elegir. 


Esto  quiere decir que no será aplicable en las conductas involuntarias.


- dado que este mecanismo aparece en situaciones no esperadas, en las situaciones 
 


habituales pocas veces se podrá aplicar este modelo.

* Teoría de la covariación de Kelley (1967): este modelo es más complicado.  Cuando 

explicamos el comportamiento de otras personas, se tiene una serie de informaciones 
que son de tres tipos:

- información de consenso: hace referencia a cómo responden las otras personas o la  

mayoría de ellas ante la situación en cuestión.


- información de distintividad: hacer referencia a si la persona en cuestión responde 


de la  misma manera delante de otras situaciones similares.

- información de consistencia: hace referencia a si la persona responde de la misma 

manera  delante de la situación considerada en otras ocasiones temporales.


Se puede dar, por tanto:


* consenso alto: el sujeto se comporta de la misma manera que la mayoría.


* consenso bajo: el sujeto no se comporta de la misma manera que la mayoría.


* distintividad alta: el sujeto se comporta diferente en situaciones similares.


* distintividad baja: el sujeto se comporta igual en situaciones diferentes.


* consistencia alta: el sujeto se comporta igual en situaciones iguales.


* consistencia baja: el sujeto se comporta diferente en situaciones diferentes.

 
Consenso
Distintividad
Consistencia

Objeto
+
+
+

Persona
-
-
+

Circunstancia
-
+
-


Ejemplos explicativos: Conducta: a Ana no le gusta el postre


* Cuando: C+, D+ y CS+, las personas atribuyen las causas a los objetos:



- C+= a casi todos les gusta el postre



- D+= a Ana no le gusta casi ningún postre



- CS+= a Ana siempre le gusta este postre.


* Cuando: C-, D- y CS+, las personas atribuyen las causas a las personas



- C-= a casi nadie le gusta



- D-= a Ana le gustan casi todos



- CS+= a Ana siempre le ha gustado este postre


* Cuando: C-, D+ y CS-, las personas atribuyen las causas a las circunstancias



- C-= a casi nadie le gusta



- D+= a Ana no le gusta casi ninguno



- CS-= a Ana casi nunca le gusta este postre.


Cuando se habla de consenso se hace referencia a dos tipos de consenso: uno 
muestral (lo que hace la mayoría de personas) y uno basado en el yo o falso consenso 
(se debe a que la persona cree que su opinión responde a la realidad).  El falso 

consenso puede estar centrado en el yo (únicamente yo) y yo y los míos (mi familia y 
yo).



Además dice que hay dos esquemas causales:


- causas suficientes múltiples


- causas necesarias múltiples



A través de los dos esquemas, Kelley dice que ante una situación con CSM hay 
un comportamiento X y una serie de causas (J, P, Z, M, ....)  Y cada una de ellas tiene 
valor por si misma.  Si se aplica un proceso de subestimación y sobrestimación, se 

rechazan unas causas y nos  quedamos con otras. 



Ante una situación CNM, que se activa cuando faltan elementos en la 

situación), hay una  situación X y unas causas parciales (H, C, V, ...). Cada una de 

ellas es necesaria y en solitario no  tienen ningún valor.



Este modelo también es explicativo de la autoatribución interna.  Su abasto 
aplicativo es más amplio que el otro modelo.  Sin embargo, tiene unas limitaciones:


- no siempre se tienen las tres informaciones

- aunque se conozca mucho a una persona, uno no se entretiene tanto a hacer 

exploraciones y elaboraciones para explicar el comportamiento del otro.


- olvida la intención


- puesto que el consenso puede estar basado en el yo visto como yo y los otros y yo, 


Kelley debería  haberlo trabajado más.  Está el hecho de que la atribución 



puede variar mucho en función de que el comportamiento que se juzga sea de 


mi grupo o de otro grupo.  Esto puede llevar a  que haya diferentes 




heteroatribuciones internas.

4.9. La autoatribución interna


Existe la teoría desarrollada por Weiner y col en el año 72 que explica la autoatribución interna.  La principal característica de la autoatribución interna es que el observador es el propio actor y como consecuencia el agente que es el observador y actor tiene en cuenta los resultados de sus acciones.  Esto es muy importante en la teoría. 


Weiner revisa y cuestiona el hecho asumido en el ámbito científico de que exista la tendencia a hacer autoatribuciones internas del éxito y heteroatribuciones externas del fracaso.  Observa que esta tendencia a veces no se manifiesta.  Weiner considera que dentro de la atribución hay un elemento importante: el resultado de las acciones puede ser estable o inestable.  Dentro de la autoatribución interna hay unos elementos pero ahora con Weiner está la estabilidad y la inestabilidad de la atribución. Llega a la conclusión de que:

AUTOATRIBUCIONES

Tipos
Internas
Externas

Estable
Habilidad, aptitud, capacidad, competencia
Dificultad de la tarea



Inestable
Motivación o esfuerzo
Suerte o azar




Cuando se dan unos resultados sea éxito o fracaso se dan estas explicaciones en función de la estabilidad a través del tiempo y a si es interno o externo. Los resultados observados son:

- éxito: la persona tiende a atribuirlo a razones internas, sobretodo inestables (factores 

disposicionales).  Ejemplo: he estado muy motivado y me he esforzado.  También, en 
menor medida, las estables.

- fracaso: la persona tiende a tribuirlo a razones tanto internas como externas, pero estables. 

Este modelo es muy usado en diferentes contextos pero tiene algunas criticas importantes.  Weiner ha intentado ligar el fenómeno de la atribución y las emociones: unos estados emocionales llevan a cabo un tipo de autoatribuciones u otras.  Las limitaciones son que cuando se habla de capacidad se puede considerar estable o inestable según las personas.  O por ejemplo, la suerte en el modelo es considerada como elemento externo (algo sobre lo que la persona no tiene control) pero hay también quien considera que forma parte de la persona.  A veces es difícil encajar las descripciones de éxito fracaso de los sujetos en las categorías de Weiner. Además se focaliza en el análisis de la causalidad percibida: se fija en cómo el sujeto percibe la causa del comportamiento.  Esto quedaría un poco fuera de la causalidad real.

4.10.  Tendencias, sesgos y estilos atributivos

- Tendencias confirmatorias: Snyder (1982): hacer referencia a aquellas tendencias 


consistentes en intentar recoger una serie de informaciones y hechos que confirman sus 
hipótesis.  Ejemplo: percibo que esa  
persona es inteligente (busco sus notas y otros 
hechos que lo demuestren)

- Tendencias egocéntricas: Ross (1981): consiste en que una persona tiende a sobreatribuirse los éxitos dentro de la actividad que ha llevado a cabo junto con otra gente. Tendencia a sobrevalorar la contribución personal en la realización de una tarea que ha acabado siendo exitosa.

- Estilo egótico: consiste en la tendencia a atribuirse a sí mismo los éxitos y los fracasos 

atribuirlos a factores externos.

- Sesgo del self-handicapping (perjudicarse a sí mismo): Fiske y Taylor (1981): consiste en 
que cuando una  persona piensa que fracasará en el desarrollo de una actividad, para 
evitar ese fracaso dañe su autoestima, se perjudica así mismo por tal de conseguir una 
serie de alternativas de justificaciones o alternativas a las cuales puede atribuir ese 

fracaso o evitar enfrentarse a ese fracaso.  Ejemplo: alumno que no ha estudiado 

mucho y sabe que sacará mala nota y esto dañará su autoestima.  Por  
ello se 

enrolla en diversas actividades que justifiquen su mala nota o incluso que justifiquen el 
no  presentarse al examen.

- Estilo insidioso: Seligman: consiste en que se tiende a atribuir sus éxitos a causas externas e
inestables y normalmente especificas (horóscopo, suerte, etc...)  El fracaso se atribuye a autoatribuciones internas, estables y globales

4.11.  Dimensiones


Las dimensiones que se han discutido en las teorías de la atribución:

- el yo y los otros: hay otras situaciones de traspaso.  Hay zonas intermedias entre la 

autoatribución y la heteroatribución.

- interna- externa: la situación incide en la persona.  Si nos fijamos en la situación, la causa es 
externa.  Si  nos fijamos en la persona, la causa es interna.

- estas teorías están bien pero en la cotidianidad no se ajustan porque no se hacen 


explicaciones sistematizadas.

- no se han estudiado las causas según su proximidad o no en el comportamiento.

4.12.  Ámbitos de aplicación


Los ámbitos de aplicación de las teorías de la atribución son varios pero destacan el ámbito educacional, el clínico y la terapia atribucional.
TEMA 5: LA COMPARACIÓN SOCIAL
5.1. Antecedentes

Al analizar este fenómeno se observa que es extremadamente complejo porque hay diversos tipos de comparación en las que a veces no se delimitan bien los limites.  Las teorías antecedentes son:

- dentro del psicoanálisis social: Adler y el proceso de compensación. Adler habla de 

compensación, que se da cuando se dan equilibrios entre la superioridad y la 

inferioridad.  Hay que comparar para compensar.

- funcionalismo sociológico: aparece el concepto de grupo de referencia.

- sociocognitivismo: Tibaut y Kelley con el nivel de comparación (CC)y nivel de comparación 
por alternativas.

- conductismo social: aparecen varios enfoques:

- tª de la autopercepción de Beim: uno se compara con los otros para formar su  


propia identidad.


- tª de la imitación: Miller y Dollard estudian la agresión y la frustración; Bandura  



estudia la autoeficacia.


- tª del intercambio social: la comparación social es imprescindible.  Homans 
 


estudia la justicia distributiva y Adams estudia la equidad.


Dentro del estudio de la comparación social hay dos tendencias de análisis del fenómeno.  Ambas tradiciones marcan unas tradiciones:

1ª- comparación social por semejanzas: tradición basada en la formulación de Festinger.

2ª- comparación social por diferencias: tradición basada en las formulaciones de Codol, por 
una parte, y Lemaine, por otra.

5.2. La comparación social por semejanzas


Festinger al plantearlo se basa en las formulaciones hechas por Heider al hablar de la atribución. Festinger dice que cuando uno hace una atribución, necesita hacer una comparación social.  Se comparan juicios, creencias y opiniones.  Se comparan porque se quiere saber si son objetivamente concretos y porque se decide también si a la hora de realizar una tarea se debe a la propia tarea o a las características propias del sujeto.  Y también uno se compara para ver si es correcta o no una respuesta emocional determinada.


Festinger dice sobre la comparación social que si uno tiene la posibilidad de compararse objetivamente, no se compara con otras personas.  Cuando no se tienen medios objetivos, entonces se comparan con otras personas.  Ejemplo: una persona con calor mira el termómetro (medio objetivo).  Si no hay termómetro pregunta a otra persona o se compara con ella.


Para Festinger nos comparamos sobretodo respecto a opiniones y capacidades (para evaluarnos a nosotros mismos).  Se comparan las opiniones para ganar certeza o reducir las dudas.


Los estudios basados en Festinger muestran que hay unas tendencias a la hora de compararse:

- si no hay medios objetivos, la comparación social se da por medio de otras personas.

- se tiende a preferir la comparación con personas similares.

Las consecuencias de la comparación social son las siguientes:

1ª- el hecho de compararse con otras personas, comporta una modificación de la opinión de 
manera que se tiende a aproximar las opiniones de las personas comparadas.  Se tiende a la uniformidad.

2ª- cuando nos comparamos con respecto a las capacidades, el ser humano tiende a actuar 

cada vez mejor pero esta tendencia sólo es un poco mejor que la otra persona. Se 

establece una competición entre las personas.

3ª- comporta el hecho de que el ser humano tiende a agruparse.

4ª- se comparara más con personas similares al sujeto.


Hay que hacer algunas consideraciones sobre esta teoría: la comparación social llega a ser un motivo social.  Esta teoría tiene también una carga ideológica muy fuerte dada por la conformidad y la competición.

5.3. La comparación social por diferencias

A- La comparación social por diferencias de Codol

Según Codol nos comparamos según la situación tal y como la percibimos.  Llega a esta conclusión a través de la observación de un principio que regula todas las comparaciones sociales: la conformidad superior de sí, conocido también como el efecto PIP (Primus Inter Pares).  Cuando estamos en una situación en la que interaccionamos con otras personas, podemos preservar o afirmar nuestra autonomía e identidad diferenciandonos de los otros.  Afirmamos que nosotros que nuestro grupo es más conforme a la norma que no otras personas u otros grupos.


Codol mostró el efecto PIP en un experimento: uno de los participantes estaba confabulado con el experimentador y contestó bien el ejercicio.  Los otros intentaron justificar sus resultados aunque no lo habían hacho bien.


Esta teoría se da cuando una norma permite diferentes interpretaciones.  Este fenómeno se da tanto si los sujetos formulan la norma como si esta les viene dada.  Y también se ha observado en las relaciones inter e intragrupo.


Comentarios críticos a esta teoría son que este tipo de comparación social comporta no tanto la evaluación de un resultado como la interpretación de una norma.  No se compara quien lo ha hecho mejor sino quien ha entendido mejor como se debía llevar a cabo esa tarea. 


Inicialmente se da una comparación igualitaria (todos delante de una norma) pero en el trasfondo hay una comparación diferencial.  Esto se debe a que este fenómeno es el resultado de quererse sentir integrado en el grupo, el deseo de agradar al grupo y a la vez sentirse como la mejor persona dentro del grupo: tener afirmación personal dentro del grupo.


De entrada se ve que en Festinger se da una conformidad.  En Codol también la hay: hay una conformidad con la norma y el sujeto quiere dejar muy claro que tiene conformidad con la norma.  Pero en vez de comportar uniformidad, comporta diferenciación entre personas.  Uno se compara para salvaguardar su identidad.

B- La comparación social por diferencias de Lemaine

Cuando uno siente que su identidad está amenazada, lo que hace es diferenciarse para hacerse incomparable.  Por ejemplo: hay dos hermanos.  Uno es muy estudioso y el otro no.  Pues este, para salvaguardar su identidad, se dedicará en ser muy competente en otra área como el deporte. En este momento se convierte en incomparable.  Es una comparación por demarcación (capacidades, aptitudes, competencia).


Uno tiene que percibir una situación de inferioridad para que se de este hecho de ser competente en otra área.  Esta estrategia se ha usado también en el ámbito clínico y terapéutico.


Lemaine establece una brecha entre la comparación social y la innovación. Cuando uno quiere ser incomparable debe poner en marcha los procesos de innovación.

5.4. La categorización social. Antecedentes


  Supone una comparación por similitudes y diferencias.  La categorización social consiste en clasificar.  La diferencia entre la categorización social y la comparación social es que detrás de esta última está la norma y detrás de la categorización social se encuentra el orden, que se refiere a un orden según como lo percibe cada uno.


Los antecedentes son los siguientes (son estudios que no tienen como objetivo la categorización social sino que la incluyen):

- Bruner (1956) formula una tesis relevante que se basa en la reacción diferente ante 

agrupaciones de estímulos vs estímulos aislados.  Se reacciona más ante agrupaciones 
de estímulos.  Esto se debe a  que la socialización consiste en aprender a agrupar 

estímulos.

- Ansbacher (1937) estudio la percepción de la cantidad.  Exploró con niños y sellos.  Observó 
que las personas perciben más cantidad de sellos cuando éstos tienen más valor.

- Bruner y Goodman (1947) hizo un estudio sobre la percepción del tamaño de las monedas en 
función de su  
valor.  Son percibidas como más grandes las que tienen más valor.

- Bruner y Postman.  Analizaron los tamaños de las monedas y los símbolos.  Usaron una cruz 
gemada, un dolar y un dibujo sin simbología.  Los que tenían simbología se percibieron 
como más grandes.

- Sheriff y Hovland.  Estudiaron la asimilación y contraste en juicios.

5.5. El principio de Taifel

Taifel se basa en unos estudios hechos por sí mismo y por Wilkes, en el 63.  Los autores proyectaban unas imágenes de líneas que oscilaban entre 16 y 23 centímetros.  Eran 8 líneas en total.  El experimento tenia tres condiciones:

- se presentaban las líneas mezcladas.

- se presentaban las líneas mezcladas pero separadas en dos grupos.

- se presentaban en dos grupos: en uno las más grandes y en otro las más pequeñas.


Los resultados llevaron a ver que las personas acentúan las diferencias cuando las líneas se presentan separadas (condiciones 2 y 3).


Taifel empezó a trabajar con la categorización, que es la actividad que consiste en ordenar, sistematizar y estructurar el entorno en grupos de acontecimientos, objetos o personas.  Introduce 2 observaciones:

- en la actividad de categorizar se introduce la atribución de significados.

- el hecho de categorizar orienta las acciones de las personas.


El principio de Taifel es que existe la tendencia a acentuar las diferencias intercategoriales y acentuar las semejanzas  intracategoriales.

5.6. Variables moduladoras


Un discípulo de Taifel, Turner, ha estudiado este principio en los ámbitos de comparación e identidad social. Las investigaciones le han llevado a diferenciar unas variables moduladoras de este principio:

- se acentúan las diferencias intercategoriales cuando lo que se está evaluando es importante 
para el sujeto.

- se acentúan las diferencias si se comparan diferentes opiniones

- se acentúan las semejanzas si las opiniones son próximas.

- se tiende a hacer menos categorización cuando se está sometido a una situación de 

compromiso social.

- se tiende a acentuar las diferencias entre categorías cuando la categorización viene dada o se 
nos propone.

- cuando anticipamos una situación competitiva se tiende a acentuar las diferencias entre 

nosotros y los 
 nuevos.


Una crítica negativa es que la realidad es más compleja porque las categorías no se presentan solas sino que están cruzadas.  En cuanto a otros comentarios hay que señalar que una acentuación de las semejanzas intergrupales da lugar a una mayor acentuación de las diferencias.  Sobre el principio de Taifel hay unos interrogantes:

- ¿este proceso es consciente o inconsciente?

- ¿existen algunas diferencias individuales en la categorización según Taifel?

- ¿cuáles son las situaciones en las que se dan este principio?

5.7. Categorización y estereotipia: concepto, clases y funciones de los estereotipos


En la categorización se dan ampliamente los estereotipos, pero estos también se dan otros procesos cognitivos como la normalización, etc... además de en los procesos afectivos.


Los estereotipos son unas imágenes mentales que simplifican y generalizan en exceso la realidad, de manera que en cierta medida cuando se está en un proceso de estereotipia lo que se hace es una caricatura de la realidad.


El estereotipo es más simple que complejo, es más falso que verdadero, es adquirido de 2ª mano y son resistentes al cambio (su anclaje es muy fuerte y en situaciones que lo contradigan provoca que se refuerce).


Las clases de estereotipos son las siguientes:


ÍNDOLE POSITIVA
ÍNDOLE NEGATIVA

AUTOESTEREOTIPOS 

(PROPIO GRUPO)
imágenes de la propia persona o grupo en que se sobredimensionan los aspectos positivos
imágenes de la propia persona o grupo en que se sobredimensionan los aspectos negativos

HETEROESTEREOTIPOS

(OTRO GRUPO)
imágenes de otras personas o grupos en que se sobredimensionan los 

aspectos positivos
imágenes de otras personas o grupos en que se sobredimensionan los

aspectos negativos 


Las funciones de los estereotipos son las siguientes:

- principio de economía de pensamiento, lenguaje y razonamiento

- facilitan la cohesión grupal.


Las disfunciones de los estereotipos son las siguientes:

- obstaculizan la comunicación

- son fuente de prejuicios.


Delante de una innovación, unas personas basadas en lo tradicional, tenderán a hacer una estereotipia de esta innovación. A veces, los estereotipo son una manera de resistirse al cambio.


Existe la teoría de Rosch sobre los estereotipos (1978).  Se basa en los prototipos, que son los elementos más genuinos dentro de una categoría.  Rosch dice que cuando se estereotipa se confiere el carácter de prototipo a aquel carácter que se estereotipa.  Esto lleva a la conclusión de que hay en las maneras de estereotipar la realidad dos principios:

- la generalización

- la distintividad

TEMA 6: LA NORMALIZACIÓN

6.1. El concepto de influencia social

Hay una serie de procesos que se derivan de la normalización: la negociación, la obediencia, la insumisión, etc... Son procesos de influencia social.  En teoría todos estos procesos tienen una influencia social en dos dimensiones:

- indirecta vs directa

- consenso vs presión

Aspectos que se han ido estudiando con el tiempo (ú):


Influencia


Indirecta
Directa


Consenso
Proceso de normalización


Negociación


Presión
Conformación
Obediencia y sumisión



6.2. Normalización, anormalización y contranormalización: el efecto Sherif


La normalización se deriva de un estudio realizado por Sherif en los años 30.  Hizo varias series experimentales.  A los sujetos se les colocaba en una sala oscura.  En una esquina había una luz intermitente. En la situación estándar, la luz se situaba a 5 metros del sujeto y se encendía cada 2 segundos. Los sujetos debían decir lo que observaban.  La luz estaba fija pero se producía un efecto autocinético, que es que cuando hay una luz intermitente en la oscuridad el hombre la percibe como si se moviera.  En el experimento debían hacer 100 estimaciones sobre el movimiento.


Cuando los sujetos estaban solos se producían las siguientes series:

- 1ª las estimaciones eran muy dispares

- 2ª las estimaciones estaban limitadas a unos números o distancias concretas.

- 3ª las estimaciones se concretaban en un numero.


Cuando se llega a la fase tres el sujeto ha creado una norma.


Cuando el sujeto se presentaba con otras personas, se veía que a medida que pasaban las estimaciones se iba creando otra norma y los sujetos coincidían en decir que la luz se movía en una distancia X.  Esta estimación era central (por ejemplo: tenían los valores 1, 2, 10, etc... y tendían a centrarlos dando una estimación central de 5 aproximadamente) y convergente (todos los sujetos convergían en opinar los mismo).


Este efecto de la normalización se da en situaciones ambiguas.  A este experimento se le hicieron críticas tales como:

- si la normalización se debía a un efecto óptico o alucinético.

- si la normalización era resultado de las características de la percepción. Se demostró que 
también se daba este efecto en el gusto y el olfato.


Se han dado explicaciones sobre la convergencia: Allport se pregunta el porque de la tendencia de los sujetos a dar una misma respuesta.  Se contesta que el ser humano quiere estar integrado en el grupo y no quiere el desacuerdo.  Es por esto que todos convergen en una misma respuesta.


Sherif dijo sobre la convergencia que la persona que discrepa se siente desolada y experimenta un estado de incerteza cognitiva.  Hay variables afectivas y cognitivas.  Pero no explica como se relacionan entre sí estas variables.


También se han dado explicaciones sobre la tendencia central, hechas por Moscovici y colaboradores:

- French dice que se tiende a la tendencia central por la ley de las concesiones mínimas.

- Montholin dice que se tiende a la tendencia central para conseguir el máximo acuerdo entre 
sujetos.

- Moscovici dice que se tiende a la tendencia central para evitar el conflicto.


¿Cuáles son las variables que modulan la normalización?

1º- se ha hablado del grado de cohesión: la variable afecto es una de las que incide en el 

fenómeno de la normalización.

2º- la relación jerárquica: destacan los estímulos de Lemaine (69-71).  Dentro de una APA 
de una escuela donde se debían discutir las normas del funcionamiento de la escuela, se 
estudio la relación jerárquica.  La decisión final se aproximaba a la opinión que 

presentaban inicialmente los padres que  tenían un estatus más elevado.  Para dar más 
fiabilidad, pasó otra situación experimental a los padres. Se les pasaban 300 puntos 
luminosos y había que decidir la cantidad de puntos que se presentaban.  Se confirmó 
que la norma se aproximaba a lo que los de más estatus decían. Cuando no se tiende a 
la tendencia central es cuando se produce la anormalización.

3º- la variable ideológica: objeto de estudio de Sampson. Hizo el estudio dentro de un 


convento con monjes y  novicios.  Se les pasaba por situaciones experimentales:



- 2 novicios que se caían bien el uno al otro.



- 2 novicios en que a uno de ellos no le caía bien el otro.



- 1 novicio y 1 monje, donde a este último no le caía bien el primero.



Utilizó dos variables: el afecto y el estatus. No es propiamente ideología pero  
interpreta los resultados como si lo fuera.  De modo general, las condiciones serian:


1ª: igual afecto y estatus: se da la convergencia y la tendencia central



Novicio 1 _______________x_______________ Novicio 2    












       NORMALIZACIÓN


2ª: diferente afecto e igual estatus: se da una convergencia asimétrica



Novicio 1 ________________________x______ Novicio 2    











      ANORMALIZACIÓN


3ª: diferente afecto y estatus: se dan dos fases:



1ª fase: convergencia del novicio hacia el monje



Monje ______________ x             <------------------- Novicio



2ª fase: regreso a la posición normativa individual                   



Monje ______________x                                        Novicio





CONTRANORMALIZACIÓN

En un primer momento parece que se da la normalización, ya que el novicio se  aproxima a la opinión del monje.  Pero este no se mueve en absoluto en sus ideas ya que no quiere  converger con el novicio. Entonces el novicio reacciona y vuelve a su estimación inicial debido a que  el monje no se muestra abierto. No hay una norma entre los dos sujetos y se da una contranormalización. Sampson dice que 
aparece la contranormalización porque hay una divergencia  ideológica entre el monje y el novicio. No se da ni convergencia ni tendencia central

Lemaine hizo unos experimentos en que se aisló la variable ideológica. Les hacia pasar por una situación Sherif (de efecto autocinético).  Cuando habían pasado la situación y se había producido la norma, pasó unos cuestionarios en que debían manifestar su opinión. Después de  daban los cuestionarios a las victimas, que debían corregir una opinión contraria a la suya.  Opiniones respecto al aborto, etc.. Luego volvían a pasar la situación Sherif.  Se produjo un efecto de contranormalización. La ideología es una variable que interviene para que aparezca la contranormalización.


Se han hecho algunos comentarios:

- al hablar de contranormalización, implícitamente se puede observar una comprensión social por PIP.

- el fenómeno de la normalización se ha estudiado en relaciones intragrupalmente pero muy poco intergrupalmente.

- del estudio de Sherif se puede ver como a veces la influencia es compartida.  Esto es la normalización. Cuando nos encontramos que hay unos sujetos que dominan a otros, entonces se está ante la anormalización. Y cunado uno pasa a opinar lo contrario de lo que piensa el otro se habla de contranormalización (variables ideológicas y de estatus).


Las líneas de investigación sobre la anormalización son:

- la influencia de la mayoría sobre la minoría.  Es un fenómeno de conformismo.

- la influencia de un sujeto sobre otro sujeto.  Es un fenómeno de sumisión u obediencia.

- la influencia de la minoría sobre la mayoría.  Es un fenómeno de conversión.

6.3. El conformismo: el efecto Asch


Hay que hacer alusión a los estudios de Asch.  Han dado lugar a hablar del efecto Asch.  La situación experimental es la siguiente: cogió y estableció una situación grupal dentro del laboratorio.  Había 5 o 6 sujetos confabulados con el experimentador y un sujeto ingenuo.  A los sujetos se les pedia que hicieran unas estimaciones sobre dos laminas.  A los sujetos se les pedia que dijeran cual de las líneas de la lamina 2 (Opciones) era igual a la linea de la lamina 1 (Modelo). 


Los sujetos en una primera ronda de opiniones decían que M=A, pero en las 2ª, 3ª, 4ª, etc... rondas los cómplices decían que M=B.  El sujeto ingenuo al principio decía que M=B y que M=A pero al final cedió a aceptar que M=B.


En una de las estimaciones finales, el 79% daba respuestas de conformidad.  El 79% daba, por tanto , respuestas incorrectas.  Se estudió a qué variables se debía esta influencia:

- la influencia del grupo aumenta a medida que aumenta el numero de ensayos críticos.

- el nº de cómplices: cuando sólo hay 2 cómplices, la influencia es menor y la situación en la 
que se produce  mayor conformidad es cunado hay 3 o 4 cómplices y 1 sujeto ingenuo.

- cuando hay un sujeto ingenuo hay más conformidad que cuando hay dos.


Se ha observado que la conformidad no es un fenómeno de todo o nada.  Se ha observado que si en vez de 3 rayas se ponen 9, el sujeto ingenuo no se acaba conformando a la norma: ni se queda con su opinión inicial ni se queda con la de los demás.  Coge una opción media.  No es de todo o nada porque ni se conforma con su opinión ni con la de los demás.


Otros han intentado ver si la cultura incide en la conformidad.  Se han hecho estudio es países europeos (Francia y Noruega).  Los resultados comparados de Francia y Noruega muestran que los franceses muestran un grado más de inconformidad.


También se ha querido ver qué pasa con la inteligencia.  Si se tiene inteligencia muy limitada, se conforma más. Ciertas variables de personalidad favorecen la conformidad: la necesidad de aprovechan social, el deseo de ser aceptado en el grupo.


A partir de los estudios de Asch se han planteado algunos interrogantes:

- ¿el sujeto se conforma por aquiescencia o porque realmente interioriza la respuesta?  Se han 
dado muchas  
respuestas. Pero posiblemente unos lo dicen por aquiescencia (lo dice 
inconscientemente) y otros lo interiorizan.

- ¿el sujeto se conforma porque el grupo es unánime y el se siente aislado?  No hay respuestas 
concretas.


Las criticas a Asch son las siguientes:

* ha presentado una tarea muy trivial.  Es una situación absurda.

* la situación es de irrelevancia impersonal.  Al sujeto le importa muy poco lo que hace allí.  
Son sujetos anónimos.

* es una situación de laboratorio: esto impresiona al sujeto en su libertad de respuesta.

6.4. La sumisión u obediencia: el efecto Milgran


Se ha observado que hay una serie de variables relacionadas con la obediencia.  En el efecto Milgran se presentaba un sujeto sobre el otro.  La proximidad de la victima incide en la obediencia.  Cuanto más próxima está la victima, el sujeto experimental menos castiga.


El experimentador representa la autoridad, el sujeto ingenuo es el profesor y el cómplice es el alumno.  La autoridad le pide al profesor que castigue al alumno cuando este no haga bien la tarea.  Cuanto más próximos estén la autoridad y el profesor este castiga más.  Cuanto más próximos estén el alumno y el profesor menos castiga este. Si hay dos profesores se rebelan más y no hacen tanto caso a la autoridad.


Las causas de la obediencia son las siguientes:

- el sujeto desvia la responsabilidad hacia la autoridad.  Si hace daño el responsable es otro.

- da un rol a la autoridad: ésta sabe si se puede hacer o no daño

- por razones de socializacion: uno está acostumbrado a respetar la opinion de la autoridad o 
de expertos.  No  se cuestionan muchas cosas.


Se han hecho muchas réplicas al experimento de Milgram.  Despertó muchas críticas.

6.5. La negociación y la conversión


La influencia de la minoria sobre la mayoria es la conversion. Tradicionalmente se ha considerado nucleo de la influencia la cuestion del control. Desde el funcionalismo se dice que la influencia social es igual a control. El modelo funcionalista no siempre sirve.  Hemos de ir al modelo del interaccionismo simbolico, donde la influencia es igual a cambio. 


Así se entiende el poder de la minoria sobre la mayoria.  La minoria genera un conflicto que se debe negociar (ya sea el conflicto en sí o la solucion de éste) con la mayoria.  Esta negociacion genera el cambio.  Por tanto, la minoria influyen sobre la mayoria. 


La minoria puede hacer esto porque es consistente:

- sincrónicamente: todos los sujetos se manifiestan de una manera unanime.

- diacrónicamente: a través de las diversas situaciones las opiniones son consistentes; son 

siempre las mismas.


Destaca la teoria de las minorias activas de Moscovici (79).  Si no se produce el acuerdo se da la contranormalizacion. La minoria ha de tener su propio estilo de negociacion. Mugny trabaja con Moscovici y diferencia dos tipos de negociacion:

* rigida: la minoria es intransigente y tiene efectos perjudiciales: genera antagonismo e 

incrementa el 
conflicto.

* flexible: es el más adecuado ya que no bloquea la negociacion. Se concreta en hacer 

concesiones que no cuestionen la consistencia minoritaria. Son concesiones poco 
trascendentes para la minoria.


Existen diferencias entre los estudios norteamericanos y los europeos:

- los franceses creen que la influencia se basa en la consistencia, en un cambio y en una 

negociacion a través  
del convencimiento.  Tratan la influencia como interna.

- los norteamericanos cren que la influencia tanbien es negociar pero a través del compromiso.  
Trabajan más  
el tema de la influencia como externa.

TEMA 7: LOS PROCESOS AFECTIVOS

7.1. Las relaciones sociales


Ciertas interacciones sociales continúan lo suficiente como para que las personas o entidades que las tramitan queden ligadas por un conjunto relativamente estable de expectativas mutuas; en este caso se dice que hay entre ellas una relación social.

A- Tipos de lazos en las relaciones interpersonales

Existen dos tipos de lazos:

* lazos expresivos: muchas de las necesidades de los sujetos sólo pueden materializarse si se 
asocian a otras personas significativas para ellos.  Muchas gratificaciones exigen 

mantener una sostenida interacción  
social, en la que se establecen hondos lazos con 
los semejantes.  Las relaciones sociales basadas en los lazos expresivos de denominan 
relaciones primarias.  Dentro de éstas se vivencian el afecto, la  familiaridad y la 

proximidad, la esencial unidad que se da entre los interactuantes.

* lazos instrumentales: la vida enfrenta a innumerables circunstancias en que se necesitan 

unos a otros para alcanzar ciertas metas. En la sociedad contemporánea se pueden 

encontrar grandes y complejas  redes de acción, que interconectan actividades diversas 
de muy distintas personas. Estas interacciones se las denomina relaciones 


secundarias, ya que constituyen medios para alcanzar determinados fines, más que 

fines en sí.  En ellas los individuos entran como elementos sociales. No ocurre lo 

mismo en las relaciones primarias, donde los individuos experimentan un sentimiento 
de  cercanía y participan como unidades integrales comprometidas, o sea, como 

participes sociales.


Algunos de los lazos tienen una mezcla de las características comentadas ahora mismo.  Un buen ejemplo pueden ser las relaciones amistosas.  Una relación amistosa no es lo mismo que una amistad intima; ser conocidos no equivale a ser amigos, ya que en ambos casos no se da el mismo grado de proximidad y de involucración del sí-mismo.  Una relación amistosa cuenta con la cooperación y ayuda para llevar ciertas tareas a cabo; pero también se mantienes unas actitudes favorables: amabilidad, etc...

B- Las redes

La vida humana abarca múltiples relaciones sociales organizadas en redes.  Una red es una trama de relaciones sociales que parten de un individuo ligandolo en forma directa a otros y, a través de éstos, indirectamente a muchos más. 


La densidad de una red mide hasta qué punto ella se aproxima al estado en que cada uno de sus miembros está vinculado con los demás.  Es el coeficiente entre las relaciones directas observadas y posibles entre sus integrantes.  Se ha empleado este método para estudiar el sentido comunitario de las personas.  Una de las conclusiones obtenidas a partir de ciertas investigaciones sobre el sentido de pertinencia es el establecimiento en una zona especifica o lugar donde los sujetos se encuentran constantemente con caras familiares y amigables en el curso de su vida cotidiana.  En la medida en que estas múltiples ligazones entre los miembros de una sociedad se superponen y entrecruzan, suministran una trama abarcadora, un tejido de sólida textura, que enlaza e integra a la gente dentro de una totalidad social más amplia.


Las redes también desempeñan un papel decisivo en el aumento y difusión de los movimientos sociales.  Por un mecanismo primario, los cultos religiosos, grupos de activistas estudiantiles y organizaciones de protesta política expanden sus filas y movilizan apoyo para su causa a través de las redes.

7.2. La atracción en la díada

En las relaciones primarias la atracción social es el principal vinculo de cohesión. Se refiere al acto o propiedad que hace que una persona se una a otra.


La proximidad o cercanía física afecta considerablemente en la elección de nuestras amistades.  Lo típico es que las relaciones más estrechas se gesten cuando comparten una misma clase o se sientan juntos en ella o si viven cerca el uno del otro.  La importancia de la proximidad para la elección de amistades ha sido puesta de manifiesto en un estudio clásico de Festinger, Schachter y Back (50).  Examinaron la creación de amistades en parejas universitarias casadas que habitaron en un nuevo complejo de viviendas.  Se observó que las amistades se realizaban con las personas que vivían más cercanas.


La proximidad cumple un papel en la selección de pareja.  Las personas que viven cerca, que concurren en un mismo establecimiento de enseñanza y o trabajan juntas, tienden a contraer matrimonio con más frecuencia.  Además la proximidad también tiene un papel decisivo en la atracción entre las personas, al brindarles la oportunidad para actuar: la proximidad hace que cada una esté disponible para la otra en mayor grado que si vivieran distantes.


Se ha comprobado que la interacción, en si misma, provoca la atracción interpersonal.  Aunque también es verdad que la familiaridad puede generar menosprecio.  Quizá la proximidad física sea una condición necesaria para la atracción entre la gente, pero también es verdad que puede operar como una condición para el odio.

7.3. El atractivo fisico


En general gustan más las personas que poseen atractivos físicos que las que no los poseen. Se tiende a suponer que las personas atractivas pueden encontrar trabajo más fácilmente, contraer matrimonio en buenas condiciones y llevar una vida feliz y gratificante. Se piensa que lo bello es bonito.  Pero no tiene porque ser así. 


Está demostrado que se prefiere la compañía y amistad de las personas atractivas.  En situaciones hipotéticas los estudios revelan que los seres humanos pensamos en términos de visiones idealizadas y que se prefiere tener como pareja a una persona muy atractiva.  Pero lo cierto es que la provisión de supuestas compañías extraordinariamente bellas es limitada y las situaciones de la vida real confirman la hipótesis de la selección de pareja por equiparación. Esta teoría dice que cada individuo tiende a elegir como pareja a alguien cuyo atractivo físico sea similar al que se atribuye a sí mismo.  Si bien el ideal seria juntarse con personas hermosas (situación hipotética), en la práctica se reducen las aspiraciones.

A- El amor como rotulación

El amor apasionado, al igual que otros estados emocionales, exige la activación fisiológica y la asignación de un rótulo a dicha activación. Los psicólogos sociales basan su explicación del amor en la teoría de Stanley Schachter acerca de la autopercepción de los estados emocionales.  Según este autor, la experiencia de la emoción tiene dos componentes:

* la activación fisiológica: aumento del pulso cardiaco, aceleración de la respiración, el rubor, 
el sudor, etc...

* interpretación subjetiva o rotulación de dicha activación: este es un factor muy 


importante ya que esta  activación fisiológica se produce en otros estados emocionales, 
como puede ser el miedo, cólera, etc...


El amor sólo existe cuando definimos como tal nuestras sensaciones interiores de activación. Es fácil para la gente dejarse guiar por las señales románticas que abundan en su entorno y decidir que están enamoradas.


Liebowitz y Klein sostienen que el amor se caracteriza por cambios químicos singulares en el organismo, tal vez asociados con la feniltelamina, compuesto del grupo de las anfetaminas.  La reacción de aturdimiento y mareo que produce el amor apasionado se parece mucho a la que genera la ingesta de anfetaminas, y también el derrumbe del individuo luego de romper con su amado o amada se asemeja a la crisis de la abstención de anfetaminas.  


Otros estudios se han basado en el chocolate, que tiene un alto componente de feniltelamina.  Quizá el cerebro descarga su propio correlato químico de la anfetamina cuando la persona está enamorada, y en cambio detiene su producción cuando cesa el idilio, haciendo padecer al sujeto su ausencia.  Así, los atracones de chocolate tal vez no sean más que un intento de automedicación.

B- La similitud

Investigaciones revelan que los seres humanos tienden a gustar de aquellos que se asemejan a ellos.  Estudios realizados sobre matrimonios también señalan el efecto de la homogamia, la tendencia a formar pareja con un individuo igual a uno mismo.  Las personas semejantes contraen matrimonio más a menudo de lo que previsiblemente se podría esperar por azar.  Por esta razón se han desarrollado teorías para explicar este hecho:

* coherencia cognitiva: de Fritz Heider.  Las personas se afanan por lograr una coherencia 
cognitiva entre sus actitudes y su pensamiento. Las personas que concuerdan en 

asuntos importantes serán atraídas  mutuamente, porque cada una de ellas satisface la 
necesidad de coherencia de la otra.

* previsión de ser apreciado: los sujetos se sienten atraídos hacia los similares porque los 

aprecian favorablemente, y ese aprecio, a su vez, genera simpatía hacia el presunto 
amigo.  Cuando nos preocupa si los otros simpatizarán o no con nosotros, sentimos 
ansiedad y tendemos a jugar a lo seguro asociandonos a personas similares a nosotros.

* refuerzo: Byrne probó que existe una relación lineal positiva entre la atracción que se siente 
hacia un extraño y la proporción de actitudes que se comparten con él.  La atracción 
que un sujeto siente hacia otro está determinada por la proporción de refuerzos y de 
castigos que vincula con aquel. La percepción de similitud es en sí una recompensa, en 
tanto que la percepción de desemejanza, no sólo no es una recompensa sino que puede 
incluso constituir un castigo. Al percibir a los otros como similares nos alienta a 

esperar resultados más positivos de la interacción que tengamos con ellos.

* los procesos de la comparación social: Festinger sostiene que nos mueve un impulso 

básico a evaluar nuestras propias actitudes, opiniones y características de nuestra 

personalidad, vales decir, a conocer  
la verdad sobre nosotros mismos.  



Comprobamos que mostrar nuestros errores o un desempeño deficiente frente a 
los demás es penoso.  Si queremos evitar estas experiencias desagradables o salir 

airosos de ellas, necesitamos tener alguna base para evaluarnos a nosotros mismos y a 
nuestro desempeño. Preferimos tomar como fuente de información relevante para esto 
la realidad material.  Pero lo que ocurre es que la  realidad material no siempre está a 
nuestro alcance y muchas veces debemos confiarnos en la realidad social. 



 Esto nos exige autoevaluarnos comparando nuestras capacidades u opiniones 
con las de otras personas apropiadas, es decir, que sean relativamente parecidos a 

nosotros ya que sólo de este  
modo la comparación será estable y de precisión 

subjetiva.

C- Necesidades complementarias

Ciertas personas con determinados rasgos de personalidad nos fastidian y molestan, en tanto que nos sentimos cómodos junto a otras que poseen rasgos diferentes.


Winch dice que las diferencias cumplen un papel importante, haciendo hincapié en las necesidades complementarias.  Aquellos rasgos de personalidad que son uno la contrapartida del otro.  Cuando están presentes ambos brindan un sentido complementario a las personas respectivas: cada una de ellas suministra a la otra aquello de lo cual carece.  Según Winch lo típico es que, dentro de la lista de candidatos posibles, elijamos aquel que promete gratificar al máximo nuestras necesidades.


Murstein da una versión algo distinta de esta teoría, subrayando el papel que cumple en la atracción interpersonal la compatibilidad de los roles, la forma en que cada miembro de la pareja satisface las expectativas del rol del otro y de qué manera esta adecuación de los roles es mutuamente gratificante.


Wagner ha procurado integrar ambas teorías.  Pudo demostrar que la atracción interpersonal dependía del grado en que los individuos gratificaban sus relaciones sociales, y también del grado en que cumplían con las obligaciones pertinentes al contexto de los roles en que se daba la relación.

7.4. El atractivo interpersonal


No hay ninguna definición exacta ni precisa de lo que es el amor.  Hay muchas microteorías pero ninguna teoría general.  Una definición podría ser la de los autores McDavid y Haravi: el amor es la forma más intensa y más amplia de atracción interpersonal que interioriza al otro en el propio self.  Incluye la dialéctica tu y yo. 


Uno de los autores más reconocidos dentro de esta temática es la de Rubin, quien ha elaborado escalas para medir el amor.  Las diferencias son de tipo cuantitativa.  Ha hecho dos escalas diferentes que representan cosas diferentes.


La teoría triangular del amor de Sternberg se basa en tres componentes que forman el amor: la intimidad (dimensión afectiva: sentimientos de vinculación, proximidad y fidelidad), la pasión (dimensión motivacional: atracción física y acto sexual) y el compromiso ( dimensión cognitiva: referida a la intención de mantener la relación a lo largo del tiempo y amar a la otra persona).


Esta es una escala con pretensiones muy elevadas: se puede medir la cantidad de amor que uno siente por el otro, que sería el área del triangulo.  Si el triangulo es equilátero el amor está equilibrado.  Si no es así significa que el amor está desequilibrado hacia una u otra dimensión.


Se puede comparar el amor de una persona y de la otra.  También se puede comparar el amor que a uno le gustaría tener y el que percibe de la relación. Este test sirve de guía para la intervención terapéutica.


Las clases de amor según la teoría de Sternberg son:


Intimidad
Pasión
Compromiso

No amor




Cariño o simpatía
+



Caprichoso

+


Vacío/Mero compromiso


+

Romántico
+
+


Compañerismo
+

+

Necio/loco/fatuo

+
+

Consumado o completo
+
+
+

 

Intenta integrar diferentes elementos del amor.  Hay dos cuestiones que no quedan explicadas o contempladas:

- interiorización del otro en el propio self.

- temática del ocio como un polo de la atracción interpersonal.

7.5. Intercambio social


Simpatizamos con aquellos que nos recompensan, y nos desagradan aquellos que nos infligen alguna clase de castigo o prejuicio.  La atracción entre las personas se produce cuando las recompensas superan los costos (Thibaut y Kelley).  De acuerdo con este punto de vista, los factores generales que determinan las atracción están vinculados con las recompensas y castigos mutuos que se materializan en el intercambio social.  El mutuo intercambio de recompensas da por resultado el esfuerzo recíproco. Las personas practican una suerte de contabilidad psíquica, registrando las retribuciones, costos y utilidades que la relación implica para ellas.


El principio de la oferta y la demanda asegura que tendremos compañeros tan convenientes como lo somos nosotros mismos.  Si uno de los miembros de la pareja está más enamorado que el otro, este mayor compromiso de su parte en la relacion instará al otro a aprovecharse y a su vez le provocará a él sentimientos de estar atrapado, todo lo cual mina el amor autentico.  Sólo cuando el afecto de los dos amantes avanza aproximadamente al mismo ritmo, su amor se refuerza mutuamente.


Cuando ambos bandos dependen reciprocamente en forma similar, la relacion es estable y desalienta el uso de poder por cualquiera de ellos; pero si existe desequilibrio, la persona menos dependiente probablemente recurrira al poder de que goza.


Una de las grandes virtudes de esta teoria del intercambio es que nos permite identificar ciertos principios unificadores que subyacen en los otros factores determinantes de la atraccion. Ejemplo: un hombre no es fisicamente atractivo.  Si intenta conseguir a una mujer que si tiene este atractivo, ella obtendrá de la relacion menos beneficio que él; y por ello él supondrá que será rechazado y este rechazo le supondrá un coste alto en su autoestima.  Si por el contrario, la mujer no es fisicamente atractiva, el costo seria menor aunque los beneficios tambien lo serian.  Por ello, para conseguir el mejor rendimiento al menor coste, se acercará a una mujer fisicamente atractiva como él.  De ahí la hipotesis de que las personas tienden a escoger parejas de atractivo fisico comparable al propio.

TEMA 9: LAS ACTITUDES

9.1. Concepto y naturaleza


Una actitud es una tendencia o predisposición adquirida y relativamente duradera a evaluar de determinado modo a una persona, suceso o situación y a actuar en consonancia con dicha evaluación. Constituye una orientación social, una inclinación subyacente a responder a algo de manera favorable o desfavorable.

9.2. Elementos componentes


Tres son los componentes de una actitud:

* el componente cognitivo: es el modo en que se percibe un objeto, suceso o situación; los 
pensamientos, ideas y creencias que un sujeto tiene acerca de algo.  Cuando el objeto 
de la actitud es un humano, el componente con frecuencia es un estereotipo o un 

cuadro mental que nos forjamos de una persona o  un grupo de personas. Lippman 
dice: “ hay en el mundo tanta variedad, tantos sutiles matices, tantas permutaciones y 
combinaciones... que tenemos que construirnos de él un modelo más simple antes de 
poder abordarlo”.

* el componente afectivo: consiste en los sentimientos o emociones que suscita en un 

individuo la presentación efectiva de un objeto, suceso o situación, o su representación 
simbólica.  Entre las emociones que puede provocar un cierto individuo o grupo se 
encuentran el temor, la simpatía, la  piedad, el odio, la colera, la envidia, el amor, el 
desprecio.  A algunas personas, la sola idea de usar el mismo lavabo que una persona 
de distinta raza la provoca malestar o incluso asco. 

* el componente conductual: es la tendencia o disposición a actuar de determinadas maneras 
con referencia a  algún objeto, suceso o situación. La definición pone el acento en la 
tendencia, no en la acción en sí.  El mero hecho de que un individuo quiera actuar en 
cierta forma no implica necesariamente que lo  haga: quizá no logre traducir sus 

inclinaciones en una acción manifiesta.

9.3. Las funciones de las actitudes


Daniel Katz propuso una teoría funcionalista de las actitudes, entendiendo que éstas se hallan determinadas por las funciones que cumplen los otros.  Katz discierne cuatro tipos de funciones psicológicas cumplidas por las actitudes:

- función de adaptación: los seres humanos procuran maximizar las recompensas y minimizar 
las penalidades. Por ejemplo, tienden a favorecer a partidos o candidatos políticos que 
promuevan su fortuna económica.

- función de defensa del yo: ciertas actitudes sirven para protegernos de reconocer 
variedades básicas sobre  nosotros mismos o sobre la dura realidad de la vida. Actúan a manera de mecanismos de defensa del  yo, evitandonos padecer un dolor interior. Uno de esos mecanismos es la proyección: atribuimos a  otros ciertos rasgos nuestros que consideramos inaceptables, y al hacerlo así nos disociamos de tales  rasgos. Por ejemplo, para el alcohólico el que se propasa con el alcohol no es el, sino el otro.

- función de expresión de valores: ciertas actitudes nos ayudan a dar expresión positiva a 

nuestros valores centrales y al tipo de persona que imaginamos ser. Refuerzan nuestro 
sentimiento de autorrealizacion y de expresión del sí.

- función de conocimiento: en la vida procuramos alcanzar cierto grado de orden, claridad y 
estabilidad en  
nuestro marco personal de referencia. Buscamos comprender los 

acontecimientos que nos afectan y  conferirles sentido.


La teoría funcionalista de Katz ayuda también a explicar el cambio actitudinal.  Con respecto a las condiciones conducentes al cambio actitudinal, la fórmula más general que puede darse es que la expresión de la antigua actitud ya no satisface el correspondiente estado de necesidad.  No cumple ya su función y el individuo se siente bloqueado o frustrado.  El cambio actitudinal no procede de la modificación en la información de la persona o en su percepción de un objeto, sino más bien de la que sufren las necesidades de su personalidad y sus motivaciones subyacentes.

9.4. Relación entre las actitudes y la conducta


Las actitudes tienen un lugar decisivo en nuestra conformación mental, y, como consecuencia, afectan nuestra manera de actuar.  Las actitudes son motores poderosos que nos brindan la energía para nuestro comportamiento y lo dirigen: ellas nos aprontan para cierta clase de acción.


No obstante, muchos estudios revelan una falta de correspondencia, o en el mejor de los casos una baja correspondencia, entre la actitudes expresadas verbalmente y el comportamiento manifiesto de un sujeto.


Diversos investigadores han intentado resolver este dilema sugiriendo que la conducta se da en función de al menos dos actitudes: una orientada hacia el objeto y otra orientada hacia la situación. De hecho, en determinadas situaciones pueden activarse actitudes múltiples, diversas y aun contradictorias entre sí.  Saenger y Gilbert afirman que hay varios factores situacionales que pueden dar cuenta de la discrepancia entre lo que decían los clientes blancos acerca de los empleados negros en el estudio sobre los clientes de la tienda y la forma en que actuaban los clientes frente a los empleados.  Los individuos prejuiciosos estaban atrapados entre motivaciones contradictorias: 

* por un lado estaba su prejuicio y por el otro estaba su deseo de comprar donde les parecía 
más conveniente y cómodo.        

* o bien seguir los dictados de sus prejuicios o actuar en armonía con los ideales democráticos 
de EE.UU.

* la gente suele amoldarse a la opinión publica prevaleciente, y el hecho de que los empleados 
negros 
estuvieran trabajando tendía a sugerir a muchos blancos que el publico

aprobaba su presencia y por lo mismo desaprobaría los actos racistas.


Además las actitudes no sólo varían en cuanto a su dirección (en el hecho de ser positivas o negativas), sino también en el grado de extremismo (hasta qué punto el individuo está a favor o en contra de algo), su intensidad (los sentimientos del sujeto respecto de algo) y la medida en que el yo de la persona está involucrado en esas actitudes.  Por otra parte, las actitudes que nos formamos sobre la base de nuestra experiencia directa son más confiables para predecir nuestras acciones, que aquellas otras que nos formamos indirectamente o de oídas.


Icek Ajzen y Martin Fishbein sostienen que si bien la actitud que tenemos hacia un objeto influye en nuestra pauta general de respuestas hacia él, no permite predecir nuestra acción especifica respecto del objeto.  A estos autores les ha interesado averiguar las intenciones subyacentes en nuestras acciones y entienden que estas intenciones están conformadas por tres factores:

1- la actitud que tengamos respecto de la realización del acto en cuestión

2- nuestra creencia acerca de la probabilidad de que otros esperen que realicemos ese acto

3- nuestra motivación para satisfacer tales creencias o amoldarnos a ellas.

9.5. Formación y cambio de actitudes: el principio sociocognitivo de coherencia


La coherencia actitudinal es la tendencia de las personas a organizar sus actitudes armoniosamente, para que no haya conflicto entre ellas.  El concepto de coherencia actitudinal presume y subraya la racionalidad humana.  Zajonc da por sentado que la gente experimenta la incoherencia como un estado nocivo, y se ve impulsada a eliminarlo o reducirlo.  Las personas procuran típicamente conciliar sus actitudes conflictivas.  Su cambio actitudinal las hace pasar de un estado de incoherencia a otro de coherencia.


Hay unas cuantas variantes de la teoría de la coherencia, pero las más importantes son las siguientes tres: la teoría basada en el equilibrio, la de la resistencia a las actitudes y la de la disonancia cognitiva.

A- Teoria de las actitudes basada en el equilibrio

Esta teoría ha sido desarrollada por Fritz Heider.  Tres elementos del cambio actitudinal le interesaban:

- la persona, que es el foco de atención (P)

- otra persona (O)

- una entidad impersonal, ya sea objeto, idea o suceso (X).


El interés primordial de este autor consistía en descubrir qué relaciones establece P con O y X.  Por ejemplo, imaginemos que una mujer a favor del aborto seria P, que una amiga suya seria O que estaría en contra de la misma idea y que la idea en sí sería X.  Esta seria la situación 1 del dibujo.  Si queremos saber que resultado se daría en este caso solo tenemos que multiplicar los signos:

(+) * (+) * (-) = -


Con la cual cosa obtendríamos una situación de desequilibrio.  Heider denomina situación de desequilibrio a este estado de cosas, que se caracteriza por tensión, incomodidad, malestar.  El individuo se siente motivado a reducir el desequilibrio, y una manera de reducirlo seria cambiar su idea hacia a el aborto, expresada gráficamente en el dibujo 2.  O incluso podría cambiar de actitud frente a su amiga, que en vez de ser positiva se convertiría en negativa.  En ambos casos:

(+) * (-) * (-) = +


INCRUSTAR \* FORMATOCOMBIN


B- La teoría de la resistencia a las actitudes

Osgood y colaboradores sostienen que cualquier persona posee muchísimas actitudes, algunas coherentes entre sí y otras incoherentes.  Estas últimas por lo general no le plantean un problema a menos que de algún modo resulten conectadas dentro del mismo contexto.


Hasta aquí, la teoría de la resistencia no se diferencia de la teoría del equilibrio de Heider.  No obstante, Osgood y sus colegas desarrollaron un esquema empleando una escala de evaluación que va desde bueno hasta malo o desde +3 a -3.


Las bases para las predicciones efectuadas por Osgood y sus colegas respecto de la dirección y grado del cambio actitudinal reside en la premisa de que ninguna persona siente con la misma intensidad o intencionalidad acerca de todas las cuestiones.  Comprobaron que cuanto más fuerte es una actitud, menos probable es que se la modifique al conectarla o aparearla con algo del sentido contrario.


En la medida en que las actitudes extremas son más resistentes al cambio que las neutrales, se produce una mayor variación en la actitud más moderada.

C- La teoría de la disonancia cognitiva

Leon Festinger en el 57 propuso la teoría de la disonancia cognitiva.  En ésta reemplaza el concepto de coherencia o equilibrio por el de consonancia y el de incoherencia por el de disonancia.  Existe una propensión a producir relaciones consonantes entre las cogniciones y a evitar la disonancia.  Una cognición es cualquier fragmento de conocimiento, de creencia o de opinión que las personas tienen acerca de sí mismas, su conducta o su ambiente.

 
Un método para acabar la disonancia es cambiar determinadas cogniciones.  Por ejemplo, las personas que creen que el hábito de fumar provoca cáncer pero siguen fumando.  Estas personas experimentan una disonancia cognitiva.  La manera más eficaz de reducirla sería dejar de fumar, pero para muchos esa solución es muy difícil.  En lugar de ello, restan valor a la cognición de que el cigarrillo provoca cáncer, tal vez subestimando las pruebas que así lo establecen.


Hallazgos de diversas investigaciones llevaron a modificar las formulaciones originales de Festinger.  Brehm y Cohen notaron que la teoría de Festinger sólo es válida en ciertas condiciones.  Y dos condiciones clave son:

* el compromiso: es la situación en la cual el individuo está obligado a actuar de determinada 
manera o a  mantener determinada posición.

* la volición: alude al grado de libertad que los individuos creen poseer al tomar una decisión 
o efectuar una elección. Para que un sujeto experimente disonancia cognitiva, debe 
estar convencido de que actúa de  forma voluntaria, de que es responsable de los resultados de su decisión. Si es compelido a actuar en contra de sus creencias, podrá evitar la disonancia mediante el siguiente razonamiento: “me he visto  forzado a hacer 
esto, realmente no tuve otra opción”.


Por otra parte, la teoría de la disonancia cognitiva formula una predicción sorprendente, porque contradice el sentido común: cuanto menor sea la recompensa que recibe el individuo por un comportamiento contrario a su actitud, mayor será el cambio actitudinal consecuente. Y cuanto menor la coacción empleada para obligarlo a comprometerse, mayor también la probabilidad de que cambie su actitud.


Festinger realizó un experimento clásico: unos estudiantes de psicología realizaron una tarea extremadamente aburrida.  Una vez que esta acabó, el experimentador les indicó a la mayoría que comunicaran a los sujetos que la tarea había sido interesante y divertida.  A algunos de ellos se les pagó un dolar y a otros 20 dolares. Al resto de los sujetos no se les pidió que mintieran.  Luego fueron enviados al departamento de psicología donde debían evaluar el experimento. Se les inquirió en qué medida les había gustado la tarea cumplida.  Los sujetos a los que se les pagó un dolar calificaron más positivamente la tarea que aquellos que habían recibido 20 dolares. Los de un dolar estimaron indispensable racionalizar su falsedad; habían mentido por una suma insignificante y por ende debieron resolver la disonancia autoconvenciéndose de que en verdad la aburrida tarea les había gustado.  Los sujetos que recibieron 20 dolares experimentaron poca disonancia y no tenían motivos para modificar sus actitudes desfavorables respecto a la tediosa tarea.


Aronson ha propuesto un refinamiento mayor aun de la teoría de la disonancia.  Lo decisivo y lo que Festinger pasó por alto, es el conflicto entre el concepto de sí que tiene el sujeto y sus cogniciones acerca de una conducta que lo trasgrede.  De acuerdo con este punto de vista, la disonancia no se produce entre dos cogniciones cualquiera, sino que solo surge cuando la conducta del individuo amenaza menoscabar los sentimientos positivos que tiene de sí.  Según Aronson, en el experimento de Festinger, la disonancia no se produce entre la cognición (creo que la tarea es aburrida) y la cognición (creo que la tarea es interesante).  Lo disonante para Aronson está entre la cognición (soy un ser humano y decente) y la cognición (he cometido un acto indecente engañando a otra persona).

9.6. La reactancia

Si sentimos que se nos impide hacer algo, lo más común es que queramos hacerlo en más medida.  Si nos sentimos obligados a hacerlo, lo haremos menos que antes. Brehm se propuso analizar estas cuestiones con su teoría de la reactancia.  Sostiene que las personas poseen un conjunto de comportamientos libres de modo tal que pueden optar por cualquiera de esas alternativas en un momento dado.  Cuando se elimina o amenaza dicha libertad conductual, se activa en la persona la reactancia psicológica, un estudio motivacional encaminado a restaurar o salvaguardar esa preciada libertad.  Y cuanto mayor es la importancia que se otorga a la libertad amenazada, mayor es también la magnitud de la reactancia.

9.7. La persuasión y el cambio actitudinal


La persuasión es el intento deliberado de una persona o bando para influir en las actitudes o conductas de otros, con el objeto de alcanzar algún fin preestablecido.  En consecuencia, para que haya persuasión hay que ajustar a un orden viable tres elementos: el comunicador, el mensaje y el destinatario.

A- El comunicador

Las características que hacen que el comunicador sea más creíble son:

* Sinceridad:  Nos inclinamos a creer que las personas a quienes consideramos honradas y 
sinceras y nos dejamos influir por estas.  El sentido común nos dice que un 


comunicador insincero puede no ser tan eficaz como uno sincero. Cierto es que las 
fuentes de alta credibilidad suelen producir más cambio de opinión que las de baja 

credibilidad, pero la alta o baja credibilidad de la fuente no afecta, según se  pudo 

comprobar la captación del mensaje.



Cuando los receptores del mensaje saben que la fuente es sincera y confiable 
pueden evaluar lo que aquel les trasmite sin atender a sus argumentaciones, en cambio, 
cuando no están en condiciones de evaluar la fuente, se ven obligados a juzgar los 

argumentos en sí mismos, y por ende, es más probable que los asimilen. Además, si el 
comunicador trata de promover sus intereses, la influencia será menor que si va en 

contra de aquellos.



La rapidez del lenguaje empleado opera como indicador de credibilidad y por 
ello incrementa  la persuasión del lenguaje.  A las personas que hablan velozmente se 
las consideran más sinceras y  mejores conocedoras del tema.  Y si un mensaje es 

presentado por una de estas personas, se lo percibe más complejo, pero más claro y 
fácil de entender.



Sin embargo, en determinadas circunstancias la credibilidad puede ser un 

defecto.  Una  
fuente de baja credibilidad es más persuasiva que una de alta 

credibilidad, si la cuestión que se debate ya se ha granjeado nuestra disposición 

favorable inicial.

* Pericia: los peritos o expertos en un tema son más persuasivos que los legos.

* Agrado: cuanto más nos agrada la fuente de un mensaje persuasivo, más probable es que cambiemos nuestras creencias para armonizarlas con la defendida por ella.  Este hallazgo armoniza con las predicciones de la teoría del equilibrio y la de las resistencias a las actitudes.  Sin embargo, no coincide para nada con la de la disonancia cognitiva.

* Similitud: tendemos a dejarnos influir más por las personas similares a nosotros que por las 
diferentes.  Cabe presumir que, si percibimos que el comunicador es como nosotros, 
pensamos que comparte  nuestras necesidades y objetivos y concluimos que aquello 
que defiende para nuestra clase de personas, acomodado consecuentemente nuestras 
actitudes.

* Fuentes múltiples: las fuentes múltiples de un mensaje son más persuasivas que una fuente 
sola. Los que  hacen publicidad en revistas y en televisión exponen frecuentemente 
testimonios múltiples a favor de  sus productos.  Los experimentos ponen de relieve 
que ante cada nuevo orador, los escuchas tienen que  volver a conectarse y en 

consecuencia un mayor numero de fuentes los obliga a detenerse más en los mensajes.

B- El mensaje

El mensaje ocupa un lugar central en el proceso de persuasión. El comunicador busca obtener un cambio de actitud de conducta.  Para se persuasivo debe dar a sus ideas o sentimientos una forma tal que puedan trasmitirse al destinatario.

* Apelaciones al temor: Irving Janis y Seymour Feshbach en un experimento obtuvieron la 
conclusión de que a medida que iba aumentando el temor provocado por el mensaje, 
disminuía la conformidad con las acciones recomendadas. Otros investigadores 

hallaron resultados que contradecían los experimentos de James y Feshbach.


Estos datos sugieren que deben tomarse en cuenta otros factores, en especial 

de las circunstancias en las cuales el temor facilita o inhibe la persuasión. El temor 

produce dos reacciones  paralelas o independientes.  Una de ellas es la propia 

respuesta emocional de temor; la otra es la disposición de hacer frente al peligro. La 
reacción del temor que algo provoca no garantiza por sí sola que el individuo 

acometerá alguna acción para hacer frente al peligro; en lugar de ello, puede ofrecer 
argumentaciones contrarias a la apelación amedrentadora, dejar de pensar en el peligro o despreocuparse mediante diversas racionalizaciones.

*  Conclusiones explicitadas : si el hablante enuncia la conclusión elude la posibilidad de que 
el publico interprete mal su mensaje; pero si no lo enuncia, puede resultar más creíble 
al dar la impresión de 
que no lo guía ningún otro motivo ulterior que el enunciado.  
Además, si el publico extrae la conclusión por sí mismo puede ser persuadido más 

intensamente que si otro la extrae por él.

* Comunicaciones parciales e imparciales: si el mensaje que se transmite menciona los 

argumentos contarios parecerá menos tendencioso, mejor informado y con menos 

propósitos palmarios de persuadir a sus oyentes. Pero por otro lado, una comunicación 
parcial o unilateral es menos complicada y más fácil de captar.


Depende del publico que una comunicación parcial o imparcial sea más o 


menos eficaz.  La  parcial parece ser más eficaz si el público está mal informado o tiene 
un bajo grado de instrucción.  Pero si el público esta bien informado y tiene un buen 
grado de instrucción o si en un primer momento tiene una actitud contraria al mensaje, 
parece ser mejor la comunicación imparcial.

* Involucración personal: la ruta directa de persuasión consiste en procurar cambios en las 
actitudes de las personas haciendolas participar activamente en la reflexión y las 

argumentaciones.  La ruta periférica  
promueve los cambios de actitud a través de 

indicadores que conectan al emisor del mensaje con el  tema de debate.

C- El destinatario

Ciertas personas son crédulas e ingenuas en tanto que otras son más tercas que una mula.  Existe cierta coherencia en la persona en cuanto al grado en que puede ser convencida por determinadas apelaciones o en determinados temas.  Existen una serie de factores situacionales:

- cuanto más arraigada se halla la actitud de una persona, más resistencia opondrá a modificar 
dicha creencia. Y cuanto más es la involucración del individuo en una cuestión y lo que 
significa para él, mayor es también su resistencia a ser persuadido.

- en ciertas circunstancias, los juegos de roles parecen ser artificios eficaces para modificar las 
actitudes y el  comportamiento.

- si una persona da a conocer públicamente su posición en un tema y luego la ve atacada se 
resiste más a la  propaganda contraria y se aplica más a la causa que defiende.

- si a una persona se la alerta acerca de una comunicación inminente que contraría su postura 
actual, 
 aumenta su resistencia a ser persuadida por dicha comunicación.

- la exposición voluntaria del individuo a la información tiende a ser sumamente selectiva.  
Nos procuramos información que apoye nuestras creencias y evitamos la que pone en 
tela de juicio nuestra posición.

- las personas con fuertes convicciones relativas a ciertos problemas sociales aceptan al pie de 
la letra los datos que confirman sus puntos de vista y los recuerdan mejor que los que 
se oponen a ellos.

TEMA 10: LOS PREJUICIOS SOCIALES

10.1. Las relaciones intergrupales


Las personas son evaluadas en función de numerosísimos atributos, que incluyen la raza, el grupo étnico, el sexo, la ocupación, etc... Los individuos y grupos son dispuestos en una escala que va de los alto a lo bajo y de lo mejor a lo peor dando como resultados diferencias de poder, privilegios y estatus.


El descontento social y el conflicto basados en la raza, la lengua o la cultura sí amenazan con la partición o fusión de las poblaciones humanas, o sea, de un nuevo trazado de los límites del Estado, una nueva definición de su dominio.  Se trata de un grupo minoritario que se niega a participar en los acuerdos constitutivos de un Estado Nacional.

10.2. Los grupos minoritarios


Las características de los grupos minoritarios son las siguientes:

* opresión y diversos impedimentos: los miembros padecen opresión y diversos 


impedimentos a manos de otro grupo. Se encuentran en desventaja del grupo 

dominante en términos de privilegio y estatus. El grupo minoritario es el origen de las 
ventajas del grupo dominante. Es victima de prejuicios, discriminación y racismo.



El concepto de minoría no tiene connotaciones numéricas.  En muchos casos, 
es numéricamente mayor en población que el grupo dominante.

* alto grado de visibilidad social: el grupo minoritario es una realidad construida por los 

propios seres humanos, un modelo mental fabricado a través del proceso de 

interacción social y no una entidad autónoma constituida naturalmente. Se distingue a 
los grupos fundamentandose en rasgos físicos hereditarios, llamados grupos raciales, y a los fundamentados en la modalidad de vida socialmente adquiridas, llamados etnias o grupos étnicos.

* unidades sociales conscientes de sí mismas: son unidades conscientes de sí.  Sus miembros 
experimentan  
una intensa afinidad psicológica y social con los que se asemejan.  La 
persecución pone de relieve las  fronteras del grupo, separando a nosotros de ellos; 
solidifica la membrana que deja fuera a los extranjeros y a sus extrañas modalidades de 
vida y cierra los poros por los cuales podría de otro modo  filtrarse la asimilación.

* pertenencia adscripta: la gran mayoría de los grupos minoritarios no se vuelven tales en 

forma voluntaria sino que desde el nacimiento lo son.

* matrimonio endogámico: los miembros de los grupos minoritarios habitualmente contraen 
matrimonio con  personas de su propio grupo.

10.3. El prejuicio

El prejuicio es una actitud de aversión y hostilidad hacia los miembros de un grupo basada simplemente en su pertenencia a él y en la presunción de que cada miembro posee las características objetables atribuidas al grupo.  Existen 4 grupos de sentimientos que suelen caracterizar a los prejuicios del grupo dominante:

1- un sentimiento de superioridad

2- el grupo minoritario es intrínsecamente diferente y extraño

3- sentimiento de poseer reclamos legítimos al poder, el privilegio y el estatus

4- el temor y la sospecha de que el grupo minoritario abriga intenciones de apoderarse de ese 
poder, privilegio  y estatus detentados por el grupo dominante.


El prejuicio es una actitud, un estado anímico, y como cualquier actitud tiene un componente cognitivo (la imagen o cuadro mental que nos formamos de una persona o conjunto de personas), un componente afectivo (los sentimientos o emociones que esta persona o personas despiertan en nosotros) y un componente conductual (nuestra tendencia o predisposición a actuar hacia ella o ellas de determinada manera).


Se debe distinguir entre prejuicio y discriminación. La discriminación es la denegación arbitraria de poder, privilegios o estatus a los miembros de un grupo minoritario que poseen iguales calificaciones que los del grupo dominante. El prejuicio puede estar o no asociado con la discriminación; no hay necesariamente entre nuestras actitudes y nuestras acciones manifiestas una relación biunívoca.

10.4. El racismo institucional


El racismo institucional abarca todos los ordenamientos sociales y pautas de conducta permanentes con las que las personas pertenecientes a un grupo racial oprimen y explotan a las pertenecientes a otro.  Donde existe esta clase de racismo, una o más instituciones sociales imponen mayores cargas y brindan menores beneficios a los miembros de un grupo racial que a los de otro.


El racismo implica una suerte de imperialismo social, ya que el grupo dominante procura imponer sus valores, moral y modalidades de vida al minoritario.

A- El control del ingreso

Una gran cantidad de puestos y cargos públicos y privados están, al menos en teoría, abiertos a todos los individuos en base a sus méritos.  El control de ingreso es el proceso de toma de decisiones por el cual se autoriza el ingreso a los individuos a las posiciones escasas de poder, privilegio y prestigio dentro de una sociedad.  Este hecho implica que los prejuicios de estas personas influyen a la hora de ayudar a algunos e impedir a otros a conseguir puestos de trabajo importantes o bien a entrar en determinadas universidades o cursos especializados.  Influyen tanto la raza como la etnia.

10.5. Orígenes del antagonismo racial y étnico


Muchas son las fuentes de antagonismo étnico y racial.  Las más destacadas son las siguientes:

* la competencia: un mercado laboral dividido es un ámbito económico en el cual hay grandes 
diferencias en  
la remuneración de la mano de obra para una misma ocupación, 

surgiendo así conflictos entre tres grupos: los empresarios, los trabajadores mejor 

remunerados y los peor remunerados.  La mano de  obra barata desplaza a la mejor 
remunerada, que ve así amenazados sus intereses.  Y si aquella es de  un origen racial o 
étnico distinto, el antagonismo de clase suele tomar la forma de un conflicto racial 
o étnico.



Los sistemas de castas significan que los trabajadores mejor remunerados 

procuran crear una aristocracia obrera basada en la exclusividad más que en la 

exclusión. Tratan de enfrentar la amenaza de la mano de obra más barata sustrayendole a ésta ciertos empleos.

* el poder desigual: el colonialismo clásico es la dominación de una población nativa 

establecida en un lugar por parte de un grupo foráneo, mediante la conquista y la 

imposición de un régimen de control. Habitualmente esta dominación deriva de la 

superioridad tecnológica y en la posesión de un aparato  estatal más organizado y 

riguroso.



El colonialismo interno es la opresión y sometimiento de una población 

incorporada a una  sociedad contra sus deseos y voluntad, por parte de la población 
nativa allí establecida.

* los grupos de referencia: un grupo de referencia es la unidad social con la que se identifica 
una persona, y  cuyos criterios o patrones utiliza para definir su propia conducta y 

evaluarla.  A éstos se debe en gran  parte que se desarrollen prejuicios incluso antes de 
que un individuo tome contacto con un grupo minoritario. También el cambio 

actitudinal está asociado con un cambio de grupo de referencia.  La sensibilidad de una 
persona frente a diversos grupos de referencia se refleja asimismo en su conducta  

manifiesta.

* profecías que generan su cumplimiento: en la vida no sólo respondemos a los rasgos 

objetivos de una situación sino también al significado que ella tiene para nosotros.  

Aun cuando nuestra definición  original de la situación sea falsa, solemos crear las 

condiciones que la vuelvan ciertas.  Así es como  se definen profecías que generan su 
cumplimiento.  Este tipo de profecías opera de manera tal de desfavorecer a los grupos 
minoritarios.  Muchos blancos definen a los negros como seres inferiores y  consideran 
esto una verdad de los Evangelios.  En virtud de que los blancos ocupan roles de 

control de ingreso, al creer que los negros son inferiores, o al menos muy diferentes a 
ellos, les asignan menos privilegios y oportunidades.  Crean así la misma inferioridad 
que consideran cierta: los negros terminan recibiendo peor educación, peores 

viviendas, peores trabajos y con múltiples problemas de  salud.

* variables de personalidad: la teoría de la agresión por frustración ofrece una difundida 

explicación del prejuicio y la discriminación racial.  Otra es la que tiene raíces en los 
escritos de Sigmund Freud y la escuela psicoanalítica, y se apoya en el concepto de 
proyección, la tendencia de las personas a atribuir a otros los rasgos de sí mismas que 
les resultan inaceptables.



Otra teoría es la que sostiene que el prejuicio está estrechamente ligado a toda 
una estructura de personalidad, sobretodo la autoritaria.  Se llama así a un conjunto de 
rasgos personales que se caracterizan por una manera de pensar convencional y rígida, 
la obsesión por el poder, el sometimiento a la autoridad, valores muy exigentes y 

escepticismo.  Según Adorno los individuos con personalidad autoritaria tienden en 
esencia a una mentalidad fascista.  Este enfoque ha sido sometido a críticas rigurosas 
pero las investigaciones han apoyado, en líneas generales, la idea de que existe un nexo 
entre el prejuicio y el autoritarismo.  

10.6. Dogmatismo y personalidad autoritaria


Adorno realizó estudios sobre la personalidad autoritaria.  Se le realizaron muchas criticas y a partir de ellas Rokeach realizó otra investigación sobre el tema.  Lo estudio tanto desde la perspectiva de derechas como de izquierdas.  Adorno consiguió una escala de autoritarismo de derechas.  Esta escala mide lo que las personas creen sobre el autoritarismo.  Pero no cómo se cree.


Rokeach realizó investigaciones y llegó al dogmatismo, que es una organización cognitiva relativamente cerrada sobre creencias y no creencias de la realidad.  Esta organización cognitiva se apoya en unas determinadas ideas, a las que el sujeto les da un valor absoluto.  Estas ideas son la base o el marco de referencia para llevar a cabo conductas intolerantes o mantener unas posturas de intolerancia hacia los otros. 


Dentro de los sistemas cognitivos hay:

- un subsistema de creencias

- un subsistema de no creencias. 


La linea entre ambas no está clara.  Puede ser muy flexible característica de una persona con mentalidad abierta.  Pero si la linea es muy rígida no se es flexible y por ello se tiene una mentalidad cerrada.


Rokeach elaboró la escala B que evalúa el Dogmatismo.  En la 1ª versión tenia 60 ítemes, y en la 2ª tenia 40.  Ejemplos de ítemes:

- EE.UU..  y la URSS no tienen nada en común.

- el presente es muy duro y corta el desarrollo del futuro.


Las personas dogmáticas serían las que puntúan alto en los ítemes (responden afirmativamente)


Las características de las personas que puntúan alto son:

- no toleran la contradicción

- tienen sentimientos de soledad

- miedo al futuro

- aires de grandeza

- tienden a ser paranoides

- no se comprometen

- son intolerantes hacia las personas con las personas que tienen ideas diferentes a las suyas

- no son maduros psicológicamente

- sufren mucha tensión

- tienen poca capacidad para resolver problemas

- son impacientes

- tienen una visión negativa de ellos mismos

- tienden a conformarse 

- son inflexibles a la hora de juzgar a los demás (te cae mal para siempre)

- responden mal a las terapias


Las críticas a los estudios de Rokeach son:

- a veces habría que situar un tercer subsistema: las cosas que ni creemos ni no creemos.  Las 

lineas entre las  tres pueden ser flexibles o rígidas.

- su escala B presenta efectos de aquiescencia.

10.7. Maquiavelismo


Se basa en los estudios de Christie y Geis.  Su trabajo se basa en unos análisis que hacen de la obra “El príncipe” de Maquiavelo (1532).  En esta época hay muchos conflictos entre los pequeños estados de Italia.  Su obra pretendía plantear una serie de estrategias que debía usar un príncipe para continuar en su poder.  Christie y Geis investigaron sobre el hecho del uso del poder de manera despiadada.


Maquiavélico es la persona que ve a los otros de manera impersonal y amoral, que intenta manipular a los otros en función de sus interés y que los usa para sus fines.


Las características de estas personas:

- carecen de afecto en sus relaciones interpersonales.

- no les interesa la moral convencional

- les importa la moral pragmática

- la visión de los otros es realista y objetiva

- el nivel de compromiso ideológico es muy bajo.


Christie y Geis querían establecer una escala para evaluar este rasgo.  Hicieron varias escalas: de la MACH I (77 ítemes) a la MACH V (20 ítemes).  Con esta última escala se observa que las personas que puntúan alto tienen las siguientes características:

- hacen trampas en los tests

- son mentirosas

- son preferidas como líder

- tienen una opinión pobre y cínica sobre los otros

- delante de situaciones de tensión mantienen la calma

- son jóvenes, sobretodo hombres y de ciudad

- son manipuladoras y persuasivas.

- poco sensibles emocionalmente

- se resisten a cooperar y a obedecer al otro

- es difícil que cambien de actitudes.


Los que puntúan bajo son:

- personas muy ligados a los padres, quienes educan de forma rígida

- personas que necesitan la aprobación social


Existen puntos en común entre los que puntúan alto y los que puntúan bajo:

- son personas simpáticas

- son personas populares

- intentan agradar a los demás.

TEMA 11: EL TRUEQUE SOCIAL

11.1. La naturaleza del poder

El poder implica que, en los asuntos humanos, uno de los dos bandos en pugna (individuo o grupo) puede realizar su voluntad contra la del otro bando.  En uno de los dos bandos se produce un cambio -en sus actitudes, comportamientos, propósitos, motivación o dirección- que no habría ocurrido en ausencia de poder.


Hawley dice que todo acto social es un ejercicio de poder, toda relación social es una ecuación de poder y todo grupo o sistema social es una organización de poder.  El poder impregna cualquier interacción entre los hombres y por ende, se expresa en las relaciones bilaterales, de pareja y de familia.  Según algunos psicólogos sociales, no es imprescindible que un bando obtenga los resultados buscados para decir que se ha ejercido poder: basta con que aumente la probabilidad de que alcance dichos resultados favorables.

A- El poder es una avenida de doble mano

Sostener que alguien tiene poder carece de sentido a menos que digamos en relación con quien lo posee.  El poder se ejerce incluso en aquellos casos en que ambos bandos tienen fuerza pareja.  Uno de ellos puede equilibrar exactamente al otro y por ende neutralizar su poder, o bien ambos pueden llegar a un acuerdo o solución que no es totalmente beneficioso para uno u otro.  No obstante, en la mayoría de los casos las dimensiones del poder no están equilibradas; el poder es desparejo y desigual.  La reciprocidad de la influencia persiste a medida que los bandos establecen un acuerdo operativo.


El poder es un vehículo mediante el cual se activa a la gente para que se conduzca de cierta manera.  Cundo un grupo minoritario carece de acceso a importantes recursos de poder y encuentra que los remedios coactivos que el Estado impone lo perjudican, sus actos de omisión los vuelve menos vulnerables a la represalia que los actos de comisión o tácticas agresivas más directas.


Emerson y Cook realizaron la teoría del intercambio social.  Estos autores conciben el poder como la capacidad de un bando para explotar al otro.  El intercambio entre en este cuadro a través de la idea de la equidad, que impone límites normativos a la explotación (las personas definen como justo o equitativo que los miembros del grupo perciban retribuciones proporcionales a sus aportes individuales).

B- Atribuciones de poder interpersonal

Cuando el cambio se produce en una dirección valorada positivamente, la atribución de poder que hace el sujeto es máxima.  En tanto que cuando el cambio se produce en una dirección negativa, el sujeto sostiene haber ejercido una influencia mucho menor.

C- Voluntades en pugna

El poder da respuesta al problema distributivo que consiste en resolver quien recibirá determinadas cosas, cuándo y de qué manera.  El poder decide en gran medida quien será favorecido y quien desfavorecido, quien será el poseedor y quien el desposeído.


El poder también responde al interrogante referido a quienes impondrán sus valores sociales en los asuntos humanos.  El poder determina qué individuo o grupo convertirá sus preferencias de conducta en las reglas normativas válidas para todos los demás. 

11.2. El poder como proceso

A- Cómo se establece la definición de la situación

Para lograr que los demás actúen de acuerdo con nuestros deseos, necesitamos que su definición de la situación los lleve a que acomoden sus actos a los nuestros, tal como nosotros lo queremos.  Manipulando diversos aspectos de nuestro desempeño procuramos moldear la percepción ajena de la realidad, mediante los procesos de:

* manejo de las impresiones: se trata de crear una imagen que lleve a los demás a actuar 

como se quiera que  lo hagan.

* moldeamiento de la identidad ajena: procura situar a la otra persona en un rol que 

produzca la respuesta  deseada por el sujeto.


En ambos casos se deben evaluar dos factores: 

- qué resistencia opondrán probablemente los demás a nuestros deseos.

- qué recursos necesitaremos invertir para superar esa resistencia.


Asumiendo el rol del otro calculamos cuanto nos insumirá conseguir que actúe o que deje de actuar de determinado modo; y los demás hacen lo mismo con respecto a nosotros.

B- Evaluación y reevaluación

A medida que la gente modela su accionar tomando en cuenta el accionar ajeno, cada cual hace una permanente evaluación de sus recursos y su disposición a invertir variados montos de ellos en una cierta situación. En este proceso de evaluación constante las personas sospesan los costos y resultados relativos de sus actos pasados y presentes y de sus actos futuros previstos.  Se dedican a un juego continuo de conjeturas, en que cada cual estima los probables resultados y encamina su proceder en consecuencia.


Michener, Lawler y Bacharach emprendieron una evaluación experimental del papel que cumple la percepción del poder en las situaciones conflictivas.  Cuatro procesos perceptuales son importantes:

1- la magnitud del perjuicio que un atacante puede infligir potencialmente al blanco que ha 
elegido 

2- la probabilidad de ejercer un control efectivo sobre dicho blanco

3- la capacidad del blanco para bloquear los esfuerzos realizados por el atacante

4- la capacidad del blanco para la represalia luego de que el agresor hubiera descargado su 
golpe inicial


Consideran que el poder es mayor en condiciones de gran perjuicio (1), alta probabilidad (2), escaso bloqueo (3) y escasa represalia (4).  Se adjudica mayor poder al atacante cuando este puede infligir un perjuicio severo y cuando el blanco es incapaz de interceptar su ataque o de vengarse. 


Lo que importa no son tanto los recursos efectivos con que cuente una persona como las creencias que los demás tengan acerca de esos recursos, es decir, de sus percepciones y sus definiciones de la situación. El dictador reina organizando las cosas de modo tal que sus partidarios se vigilen los unos a los otros y teman tomar la iniciativa en cualquier acción contraria contra aquel. El poder crea una profecía que genera su propio cumplimiento: los hombres poderosos lo son porque otros hombres creen que ellos son poderosos.

C- Bases de poder

Las bases de poder son los recursos a que pueden apelar los individuos o grupos en su intento de imponer su voluntad en los asuntos humanos.  Estas bases de poder tienden a dividirse en tres categorías:

* perjuicios: son recursos que permiten a uno de los dos bandos agregar nuevas desventajas a 
la situación del  contrario


* alicientes: son recursos que permiten a un bando agregar nuevas ventajas a la situación. 

Suelen entrañar la  transferencia de cosas socialmente definidas como buenas, ya se 
trate de bienes materiales, de servicios o de posiciones de jerarquía, a cambio del 

acatamiento a los deseos de quien detenta el poder.

* persuasión: incluye todos los recursos que habilitan a un bando para modificar el punto de 
vista de los demás sin agregar ventajas o desventajas a la situación.


Los tipos de poder que se pueden hallar son los siguientes:

- poder de retribución: deriva de la capacidad de uno de los bandos de intervenir en las 

recompensas o castigos que recibe el otro, los cuales pueden ser impersonales 

(beneficios financieros o multas) o personales ( amor u odio)


- poder de los especialistas: deriva de su conocimiento, experiencia, habilidades o idoneidad 
particulares que poseen o creen que poseen.  Por ejemplo, un abogado que suministra 
asesoramiento.

- poder informativo: el poder no depende tanto de la relación social establecida como del 

contenido especifico de la comunicación o de los nuevos conocimientos que se 

trasmiten.  Por ejemplo, el ama de casa es  persuadida por un vendedor de aspiradores 
que su viejo aspirador es superado por el nuevo que le brinda el vendedor.

- poder referencial: opera cuando uno de los bandos usa al otro como marco de referencia 

para su autoevaluación. Si uno de los bandos se siente muy atraído por el otro, termina 
adoptando la manera  
de pensar y actuar de la parte que admira.  El poder referencial 
puede ser positivo o negativo, según si se sigue o se actúa de forma diametralmente 
opuesta.

- poder legítimo: se refiere a que uno de los bandos tiene derecho a afirmar su poder sobre el 
otro.


Raven y French estudiaron cuáles de estos tipos de poder eran preferidos por los sujetos.  Partieron de la premisa de que las personas se conducen de manera básicamente racional y que los dueños del poder, por tanto, lo usarían en la forma que les exija menor vigilancia y les produzca resultados más duraderos. Raven llegó posteriormente a la conclusión de que esta expectativas eran simplistas e ingenuas.  Afirmó entonces que en el tipo de poder preferido, influyen muchos factores algunos de los cuales no son racionales.  Kipnis puntualiza que no siempre los dueños del poder son libres de seleccionar sus medios de influencia.  Los siguientes factores influyen en la selección de una fuente determinada de poder por quien hará uso de ella:

1- los supervisores no necesitan recurrir a recompensas para influir en aquellos trabajadores 
que suelen hacer bien su tarea, que se asemejan al supervisor y con quienes este 

simpatiza.  Los que detentan el poder sienten que pueden contar con que estos 

trabajadores continuarán acatando sus directivas de manera  tal que les es preciso 

recurrir a recompensas para conseguir dicho acatamiento.

2- la presencia de trabajadores que no acatan a sus jefes aumenta la cantidad de recompensas 
que reciben los trabajadores que sí los acatan.

3- quienes poseen poder recurrirán con mayor probabilidad a las recompensas si desean 

asegurarse la buena voluntad de sus subordinados o si tienen dudas acerca de que estos 
continúen acatandolos.

4- si el supervisor atribuye el deficiente empeño de un subordinado a la ineptitud o falta de 
formación, rara vez recurrirá a la persuasión, más bien invoca su poder especialista y 
dedica algún tiempo a capacitarlo.

5- se aplica la coacción contra aquellos subordinados que revelan actitudes negativas y que 
niegan la legitimidad de su superior y de los objetivos de la organización.

6- se recurre con mayor frecuencia a la coacción cuando el superior carece de confianza en sí mismo, está avasallado por sentimientos de incapacidad laboral o tiene tantas personas a su cargo que no les puede dedicar una atención especial.

7- una vez que el supervisor ha aplicado la coacción en alguna oportunidad, le es más difícil 
pasar a un método menos riguroso, como la persuasión, en situaciones posteriores en 
que debe ejercer influencia.

8- cuando los que poseen poder recurren a medios de influencia más fuertes es más probable 
que desvaloricen a su subordinado y por ende piensen que ellos mismos son más 

poderosos.

9- la coacción suele ser el medio a que se recurre en última instancia, cuando otras medidas 
han fallado.

11.3. Del poder al derecho


La coacción es todo acto realizado por un individuo o grupo con el fin de compeler a otros a seguir un curso de acción determinado.  La coacción implica que el individuo o grupo debe seguir las directivas pues de lo contrario quien las ha formulado puede quitarle la vida o inflingirle un padecimiento físico o psicológico.

A- Élites
Según las ciencias sociales el término llama la atención sobre el hecho de que ciertos individuos o grupos gozan de más poder que otros para forjar las decisiones fundamentales que afectan la vida cotidiana.  Las élites son las guardianas de los privilegios, las que abren o cierran las compuertas que regulan el flujo de bienes hacia los diversos individuos y grupos.


Para algunos los privilegios de una élite significan que los gobernantes explotan y manipulan a los gobernados en su propio beneficio, que la élite vive y vive bien a expensas del esfuerzo ajeno.  Otros dicen que los dirigentes cumplen tareas beneficiosas apara todos y esenciales para la sociedad.

B- Control, influencia y autoridad

El control sugiere un procedimiento por el cual se somete a los demás al propio poder.  La resistencia a éste es vencida porque se ha vuelto prohibitivamente onerosa o imposible, y no porque el sometido prefiera el curso de la acción que se le ofrece.  La influencia sugiere un cambio genuino en las preferencias de un individuo o grupo para acordarlas con las de quienes poseen el poder. La autoridad es el poder legítimo, el utilizado de acuerdo con los valores sociales de las personas que se gobierna con él, y en condiciones que dichas personas consideran apropiadas.


Weber puntualizó que el poder puede ser legitimado de tres maneras:

* por autoridad legal racional: los que poseen el poder reclaman el acatamiento de los demás 
sobre la base de que sus dictámenes y ordenes incumben a su cargo.

* por autoridad tradicional: los que poseen el poder atienden a la sanción de la costumbre 

para legitimar su ejercicio.  Su derecho a ser obedecidos deriva de una tradición 

sagrada, inviolable y eterna.

* por autoridad carismática: los que poseen el poder tienen cualidades extraordinarias, 

sobrehumanas y sobrenaturales.  Este tipo de liderazgo es el ejercido por los profetas 
religiosos y por los héroes políticos y militares.

C- De la coacción a la autoridad

Aunque la fuerza puede ser un medio eficaz para adueñarse del poder, e incluso el fundamento último de cualquier sistema de privilegio, no es el medio más eficaz para mantener y explotar una posición ventajosa.  Los que se adueñan del poder por la fuerza deberán legitimar su acción, transformar esa fuerza en autoridad. El poderío de una élite no descansa en su capacidad de gobernar a través de la coacción y la violencia, sino en su capacidad de inducir a las masas a aceptar su visión del mundo.  Esta tarea quizá no sea tan difícil como parece en un principio.  La élite se halla en buenas condiciones para reformular las leyes como mejor le parezca.

D- De la coacción a la influencia

Las élites encuentran imprescindible no sólo transformar la fuerza en autoridad, sino transformarla en influencia, o sea, granjearse la aprobación y apoyo de las masas para las decisiones que deben tomar.  El logro de dicha aprobación implica el manejo político de las impresiones, la obtención del poder mediante el control, la influencia y apoyo a la definición que la élite hace de la situación.

* flujo de información: existe la necesidad de controlar el flujo de información. Los 

dirigentes limitan el flujo hacia afuera de la información que llega al público, de 

manera que ella sólo refleje positivamente sus formas de gobierno, y maximizan el 

flujo hacia adentro de información exacta sobre la opinión 
pública y los planes de la 
oposición.

* movilización simbólica del apoyo: las actuaciones en el escenario son donde las elites 

apelan a símbolos verbales y no verbales para mantener y fortalecer su posición. Gran 
parte de los discursos políticos tienden a reasegurar a las masas que están en buenas 
manos y que todo sale como estaba previsto.
Las situaciones del escenario entrañan 
crear un culto a la personalidad de algún dirigente de  la élite. Se procura por todos los 
medios proyectarlo como una persona sabia, atractiva, resulta, capaz de ganar proezas, 
de triunfos sorprendentes y hasta milagrosos.  Y a la par que se dibuja esta aureola 
heroica en torno del líder, los dirigentes de los grupos opositores son descritos como 
hipócritas, villanos y canallas.



Hay ciertas noticias que no son noticiables.  Los periodistas deben seleccionar 
aquellos que habrán de describir y luego traducirlos bajo la forma de sucesos públicos 
para su gran cantidad de lectores. Es evidente que toda noticia periodística es producto 
de una construcción y no de una mera descripción de la realidad. Una de las 

dimensiones del poder consiste en la capacidad para hacer que la propia descripción 
preferida de los hechos se convierta en la realidad percibida de los otros, la 
capacidad 
para crear sucesos y moldear de tal modo su descripción que se acomode a los propios  
intereses y necesidades. 

TEMA 12: LA CONDUCTA AGRESIVA Y

LA CONDUCTA PROSOCIAL

12.1. Agresión y agresividad


La agresión es una conducta que tiene consecuencias dañinas.  Pero es un concepto relativo: si la comete una autoridad aprobada, el perjuicio que ella causa es minimizado, endentiéndose que lo hizo en cumplimiento de su deber.  Pero si la comete un particular por su propia cuenta, sin duda se juzgará que se está actuando violentamente.


Existen dos tipos de agresión:

- la hostil: tiene como proposito infligir deliberadamente un daño o sufrimiento a otra persona.

- la instrumental: persigue otro objetivo que el padecimiento de la victima.

12.2. Agresión preprogramada: la bestia humana

Konrad Lorenz describía al ser humano como el más brutal, agresivo y desinhibido de todos los animales.  La agresión seria instintiva: el SN contiene un esquema bioquímicamente preprogramado que compele al hombre a la agresión. Sostiene Lorenz que dentro de una especie la agresión sirve para distribuir adecuadamente a los individuos en el hábitat disponible, de modo que todos encuentren suficiente cantidad de alimento.  Permite la selección sexual de los mejores miembros de la especie, los más fuertes para la reproducción. Lorenz entiende la agresión como un mecanismo adaptativo desarrollado con el fin de promover la supervivencia de una especie.  Los animales predadores pueden frenar el impulso agresivo para que la agresión no llegue al asesinato.  Uno de los mecanismos sería el de la ritualización.


Sin embargo, las personas carecen de inhibiciones innatas que les impidan herir gravemente ya matar a sus semejantes.  Los animales carnívoros desarrollaron fuertes mecanismos de inhibición de la agresión para impedir la autoexterminación de su especie.  En contraste la raza humana desarrolló seres débiles, inofensivos y omnívoros, pero inteligentes; y es esta inteligencia la que casi ha acabado con nosotros.


Esta concepción suscitó grandes controversias: la idea de que en los genes están incorporadas pautas de acción fijas es simplista.  Incluso en las amebas se discute la interacción ambiente vs herencia.

12.3. La agresión por frustración

Fue planteada por Dollard. En su versión original esta hipótesis rezaba que la frustración produce agresión y esta última no se produce jamas sin una frustración previa.  Se designa como frustración la interferencia o bloqueo en el logro de alguna meta, tanto biológica como social.  Pero no siempre la frustración tiene que desembocar en agresión. Algunos individuos reaccionan frente a ella haciendo nuevos esfuerzos o afanandose de otra manera para materializar su objetivo.


La teoría fue enmendada: la frustración puede producir otras clases de comportamiento además de la agresión. El hecho de que un individuo despliegue o no agresión depende en gran medida del grado en que su cultura se lo permite.

A- El desplazamiento

Se supone que la frustración sigue siendo una fuerza motivadora hasta que es descargada en una conducta agresiva.  En consecuencia, dicho impulso puede volverse flotante, es decir, separarse de la fuente causante de la frustración y descargarse en otra persona, grupo u objeto.  Esta es una popular manera de explicar el racismo, el antisemitismo y el prejuicio.


Se aduce que otros factores intervienen e influyen en la forma en que se maneja dicha frustración. Por ejemplo, la personalidad del individuo, el tipo de frustración que está en juego, las características del blanco potencial y la probabilidad de que se produzca una agresión de sentido contrario.

B- Catarsis

Es la eliminación de la energía agresiva mediante su descarga a través de la conducta agresiva.  Si bien algunos estudios han encontrado que el comportamiento agresivo disminuye la agresividad posterior, otros han hallado que se puede producir un aumento de esta.

C- Factores sociales que influyen en el comportamiento agresivo

Las personas que más frecuentemente son convertidas en blancos de agresión son aquellas que poseen características que el individuo airado ha aprendido previamente a rechazar.  Además, la mera existencia de armas tales como rifles o revólveres puede también tener influencia agresiva sobre el comportamiento.  Este ha sido denominado como efecto de las armas.


El malestar físico que experimenta una persona también influye.  Los sujetos responden con mayor agresividad cuando el malestar físico es moderado y el ataque simbólico es fuerte, que cuando ocurre lo contrario.  Los sujetos pueden responder de manera agresiva si perciben que el atacante obra de forma intencional y no casual, con hostilidad y no con el proposito de ayudar.

12.4. La desindividuación


Uno de los factores que vuelve susceptible al individuo frente al comportamiento agresivo y violento de la muchedumbre es la desindividuación, un estado psíquico de menoscabo de la propia identidad y de la conciencia de sí.  El anonimato contribuye a la desindividuación.


Contribuyen también la merma de la conciencia de sí y la despreocupación por las opiniones de los demás sobre uno.

12.5. La agresión institucional


Hay actos violentos y agresivos que son cometidos por las personas dentro de alguna institución. Se aprecia con máxima claridad en el caso de las fuerzas armadas y de la policía, así como en ciertos deportes.  Los agresores institucionales cargan de cualquier manera la responsabilidad a la institución, excusandose con la racionalización de que si yo no lo hiciera, otro lo haría en mi lugar.

12.6. Material erótico y agresión. La violación sexual

El material erótico puede influir en una variedad de maneras en el comportamiento agresivo. Los estudios realizados muestran que lo típico es que los hombres se vuelvan más agresivos hacia las mujeres luego de haber asistido a espectáculos de violencia sexual.  Pero incluso los espectáculos pornográficos comparativamente carentes de violencia pueden incrementar el comportamiento agresivo.  Parecería que a medida que un estimulo erótico se vuelve más activante (en especial si se describen escenas anteriores al coito o al coito mismo) aumenta la conducta agresiva.


Otros estudios sugieren que las películas pornográficas en la que se muestra a mujeres disfrutando de los ataques sexuales de que son objeto sirven para justificar la agresión, aminoran la sensibilidad de los hombres frente a las violaciones y sus inhibiciones ante la agresión sexual.


Estudios relacionados con las violaciones sexuales demuestran que los violadores presentan sobretodo dos tipos de respuestas:

- mayor aceptación sobre los mitos: que las víctimas son promiscuas o de mala reputación, 
que una mujer vaya a casa del hombre en la primera cita significa que esta quiere 

relaciones sexuales, que las denuncias tan sólo son venganzas de las mujeres hacia los 
hombres con quienes están enfadadas o para encubrir un embarazo ilegitimo.

- una activación sexual relativamente grande frente a descripciones de actos de violación.

12.7. El comportamiento prosocial

La conducta prosocial abarca los actos realizados en beneficio de otras personas, la manera de responder a estas con simpatía, condolencia, cooperación, ayuda, rescate, confortamiento y entrega o generosidad.



La conducta prosocial es decisiva tanto para el funcionamiento de los grupos sociales como para el bienestar individual de sus miembros.  La sociedad humana se basa en la disposición de las personas a trabajar en común y compartir los beneficios de su labor mutua.


Los tipos de ayuda prosocial son las siguientes:

- condolencia: se refiere a la preocupación por el dolor o pesadumbre ajeno, al hecho de 

compartirlo.

- cooperación: implica la capacidad y voluntad de trabajar con los demás.

- ayuda: implica asistir a otro individuo o grupo para que alcance algún objetivo o finalidad, a 
veces suministrandoles lo que necesita materialmente para tal fin.

- donación: acto de hacer una contribución o entregar un don, por lo general de tipo 

caritativo.

- altruismo: concierne a las conductas que se llevan a cabo para beneficiar a otra persona sin 
esperar una recompensa externa.


El comportamiento altruista tiene que ver con la motivación o sea los estados y procesos interiores que impulsan, dirigen o sostiene la actividad de un individuo.  Se da la paradoja altruista, según la cual aun el acto más desprendido ocasiona una recompensa psicológica a quien lo realiza.


Se han averiguado qué factores sociales y psicológicos están en el origen del altruismo:

1º- la expectativa de que obtendremos alguna ganancia o evitaremos alguna perdida.  

Podemos conducirnos de manera prosocial a fin de obtener beneficios materiales, 

aprobación social y honra o bien para eludir  
las penalidades que podría imponernos el 
grupo, la desaprobación social y el ostracismo. También  está la creencia de que Dios 
nos recompensará o castigará.

2º- a través de la socialización y del desarrollo moral, erigimos en nuestro interior patrones de 
conducta que  
vivenciamos como obligaciones de actuar de determinada manera.  Nos 
sentimos bien con nosotros  
mismos cuando actuamos en consonancia con estos 

principios y mal cuando los contrariamos.

3º- la emoción empática que nos lleva a adoptar la perspectiva del otro y a ver el mundo tal 
como él lo ve.  Al ponernos en el lugar de la otra persona que sufre una necesidad, 
aumenta la probabilidad de que reconozcamos esta última y actuemos en consecuencia.

12.8. El efecto de las características de la personalidad


Inferimos rasgos de las personas a partir de su conducta en diversos medios, atribuyendo coherencia y similitud a su proceder a lo largo del tiempo y de las diversas circunstancias.


Ciertas personas están más dispuestas que otras a ayudar a los demás en los momentos difíciles, aunque ello les implique algún coste. La conducta altruista parece arraigar en las experiencias tempranas de socialización. La conducta prosocial suele guardar correlación con actitudes de simpatía y condolencia hacia el bienestar ajeno.  Los buenos samaritanos suelen caracterizarse por un espíritu de aventura y de anticonvencionalismo.  Los asistentes prosociales tienden a reducir su propio malestar mediante las acciones que realizan destinadas a reducir el malestar ajeno.


Una persona que realiza un acto altruista en una determinada ocasión no necesariamente volverá a hacerlo en otra.  Harshone y May encontraron que la sinceridad, el autocontrol, el buen talante, la veracidad.  La justicia y al valentía no eran un paquete de virtudes que los individuos portaran o no consigo, sino que su conducta era más bien función de las situaciones especificas en que se hallaban.


Los efectos del estado de animo también son importantes.  Se da el efecto favorable de los estados anímicos positivos sobre el comportamiento prosocial.  Sin embargo, la influencia de los talantes negativos varia con las circunstancias.  El malhumor aumenta a veces el deseo de auxiliar a los otros, otras veces lo disminuye y en ocasiones no surte efecto alguno.  Las experiencias positivas crean un estado general de benevolencia que abarca uno mismo y a los demás, en tanto que las negativas tienen el efecto contrario.

12.9. Conducta prosocial en situaciones ambiguas y en situaciones no ambiguas

A- Situaciones ambiguas

La decisiva importancia del tamaño del grupo tiene mucha relevancia.  La probabilidad de que un individuo ayude o no en una situación de emergencia disminuye a medida que aumenta la cantidad de personas que se hallas la cantidad de personas que se hallan junto a él en esa situación. Si hay otras personas presentes puede producirse una dispersión de la responsabilidad, de modo tal que tanto la obligación de asistir como la culpa potencial de no hacerlo se reparten entre todos.  La dispersión de la responsabilidad puede aminorar si la gente se compromete de antemano a ayudar al prójimo en determinadas circunstancias.

Existen una serie de pasos preliminares:

- advertir el suceso

- interpretarlo como una emergencia

- decidir que la responsabilidad personal es actuar en determinadas circunstancias.

- qué hacer

- cómo hacerlo: la intervención puede ser directa o indirecta (llamar a otro)

B- Situaciones no ambiguas

El comportamiento prosocial se produce con mayor probabilidad en las situaciones no ambiguas, en especial si se trata de emergencias.  Piliavin, Rodin y Piliavin postularon un análisis del altruismo según el costo y la retribución, sugiriendo que una persona intervendrá o no en una emergencia según su evaluación de los costos y retribuciones:

- los costos asociados al hecho de brindar asistencia

- los costos asociados a la negativa a brindar a ayuda (culpa)

- las retribuciones asociadas al hecho de prestar ayuda

- las retribuciones asociadas a la negativa de brindar ayuda.

12.10.  Las teorías acerca de la conducta prosocial

A- La hipótesis del mundo justo

Fue propuesta por Lerner.  Las personas necesitan creer que en el mundo donde viven se recompensa a los meritorios y se castiga a los no meritorios.  El individuo atribuye a la victima todas las desgracias que esta padece.


Si nuestro prójimo puede sufrir injustamente, tendríamos que admitir la posibilidad de que también a nosotros puede sobrevenirnos la desgracia sin causa.  En consecuencia, nos veríamos psicológicamente motivados para restablecer la justicia, ya que solo de ese modo reduciríamos la disonancia cognitiva.  No obstante la preocupación por la justicia del mundo no siempre se traduce en una conducta asistencial.  Otros desenlace es que nos autoconvencemos de que la victima merece lo que le ha tocado en suerte.

B- Teoría de la equidad

Homans y Adams han propuesto esta teoría para explicar ciertas cuestiones.  Sostiene esta teoría que los miembros de un grupo se satisfarán con una distribución de las retribuciones proporcional a la contribución que cada uno haya hecho al grupo. 


La gente que participa en relaciones no equitativas siente malestar, no importa si son víctimas o beneficiarias de la desigualdad.  Si las personas se encuentran en una relación desigual, procuraran superar su malestar restaurando la igualdad.


Esto puede lograrse de dos maneras:

- la equidad efectiva: que puede conseguirse mediante cuatro formas.  Modificando:


- los propios resultados


- los propios aportes


- los resultados de los otros


- los aportes de los otros.

- la equidad psicológica: los individuos deforman su percepción de los resultados y aportes 

propios y ajenos.

C- La norma de la reciprocidad

Gouldner sostiene que la norma de la reciprocidad es una condición previa para la vida organizada en sociedad.  Esta norma estipula que:

- una persona debe ayudar a quienes le han ayudado

- no debe perjudicar a quienes le han ayudado

A la gente no le gusta ser deudora.  Un intercambio reciproco alienta la cooperación y los buenos sentimientos hacia los demás, pero los dones que no pueden corresponderse inspiran incomodad, malestar y hasta antipatía.
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