BASES SOCIALES DE LA CONDUCTA











TEMA-1: INTRODUCCIÓN A LA Ps. SOCIAL: El enfoque psicosocial. El concepto de interacción social. El principio de la situación. El principio de interpretación. El principio de los sistemas de tensión.








1.- El objeto de la Ps. Social.


	El ser humano es social por naturaleza y necesitamos de los demás para poder desarrollarnos como personas.


	Se presentan varios niveles de estudio: 


		1.- Intrapersonal: estudia la persona independientemente de lo que le 		rodea. 


		2.- Interpersonal: estudio de la persona en su relación con otra. 


		3.- Grupos.


		4.- Nivel cultural.





Definición: La Ps Social trata de comprender y explicar cómo los pensamientos, sentimientos y conductas son influidas por la presencia real o imaginaria de otras personas, esto es aquellas normas sociales que hemos adquirido.





	Se trata de una ciencia gracias a que se emplea el método científico. Así en grado de fiabilidad de los experimentos es elevado; la validez, se asegura con la repetición del experimento en las mismas situaciones obteniendo iguales resultados.





 	Hay un problema en la ética del experimento:


	- Debe evitarse procedimientos que provoquen dolor, engañosos o permitir 	abandonar el experimento.


	- Se debe mantener una entrevista post- experimental para decir la verdad.





Perspectiva: La perspectiva de Ps Social consiste en establecer y estudiar las relaciones mutuas entre sujetos, teniendo en cuanta las intenciones y el contexto.





Distintividad: La Ps. Social no se diferencia de las otras ramas psicológicas ni en el método ni en los temas a estudiar, pero si en la manera de enfocar esos temas y los problemas, esto es, abandona los temas en favor de la interacción social. 


	Esta puede ser: 


	1.- Unidireccional: estudia sólo las relaciones estímulo-respuesta, dejando otras causas aparte.


	2.- Bidireccional: estudia la influencia recíproca entre personas.


	3.- Pasiva (afiliación): estudia cómo nos influye la presencia de otros sujetos.





Peligros: El principal problema es el efecto: “ pero si yo ya lo sabía”, tenemos un gran tendencia a sobreestimar nuestros conocimientos lo que nos dificulta el aprendizaje. Lo que se debe hacer es siempre intentar falsar las hipótesis y nunca intentar confirmarlas que siempre es más fácil.





2.- Principios de la Ps Social:


	


	2.1.- TENDENCIA AL DISPOSICIONISMO (Pº DE LA SITUACIÓN):


	


	Tenemos una disposición innata que nos lleva a pensar que los factores internos del sujeto son lo más relevante a la hora de predecir una conducta de ayuda, sin embargo lo que realmente importa son los factores externos, la situación, en proporción 30%-70%. 


	Dejamos de tener en cuenta el peso de las situaciones por motivos aún hipotéticos: 	


	1.- Por percepción: al observar una situación tendemos a fijarnos en lo que más nos llama la atención perceptiva en detrimento de los demás factores.


	2.- Por problemas de lenguaje: se utilizan los mismos adjetivos para personas y conductas pero no para  las situaciones.


	3.- Por cultura el individualismo propio de los países occidentales “si quieres puedes”.





	2.2.- SISTEMAS DE TENSIÓN:





	* No siempre a grandes cambios le siguen grandes progresos.


	* Por el contrario, a pequeños cambios le siguen grandes progresos. “ Efecto mariposa” hay que conocer los factores enclaves que pueden variar todo el sistema. Algunos de esos factores catalizadores son: el compromiso, el principio de escasez...





	2.3.- Pº DE INTERPRETACIÓN:





	Nos parece que la información que nos llega es objetiva, igual para todos, pero no es así, está sesgada, cada uno le da sus propio sentido en base a nuestra expectativas, creencias, situaciones previas... 


	Se pueden cometer 3 tipos de errores:


	1.- Confundir las interpretaciones personales con la realidad objetiva.


	2.- La no apreciación de la variabilidad del sujeto.


	3.- La explicación de las diferencias entre sujetos por causa personales. Así atribuimos la diferentes reacciones de dos sujetos, ante similares situaciones, por motivos personales y no de cambios en las interpretaciones. 
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TEMA-2: DESARROLLO SOCIAL Y SOCIALIZACION: Concepto de socialización y mutualidad. Perspectiva Unidireccional versus perspectiva interactiva. Teoría del aprendizaje social. Teoría constructivista. Psicología del desarrollo cognitivo. 





1.- CONCEPTOS:





	1.1.- Socialización: Todo aquello que se aprende por interacción (media siempre en el aprendizaje otro ser humano, por ejemplo padres, personajes de ficción, etc...) para la integración en sociedad. Los factores de socialización son la inteligencia, lenguaje, relaciones sociales...





	1.2.- Mutualidad: (concepto de interacción)


 


	Aprendemos a través de:


��		- Factores externos (ambiente)


�		            (                                                 


		- Factores internos.





	Hasta los años 80 se consideraba una dicotomía, o lo uno o lo otro; hoy en día se mantiene la mutualidad entre ambas.


	En los factores externos se centraba la Ps Social y en los internos la Ps Evolutiva. Ahora se han unido formando la Ps social del desarrollo.





	1.3.- Ciclo vital: Hasta los 80 también se pensaba que en la socialización, el aprendizaje se daba hasta la adolescencia; ahora se sabe que dura toda la vida.





	Batles (1979), estudió a los sujetos a lo largo de toda su vida y expuso que hay que tener en cuenta una serie de factores y que no todos los factores de cambio influyen por igual en todas las edades. Estos factores son tres:





	1.- Influencias normativa� relacionadas con la edad: Determinantes biológicos y ambientales correlacionados con la edad cronológica, los más importantes se dan en la infancia y la vejez.





	2.- Influencias normativas relacionadas con la historia: Determinantes culturales experimentado por una unidad cultural. (hechos sociales, políticos, ... en los que estamos más atentos durante la madurez).





	3.- Influencia no normativas: Historias vitales de cada uno, desgracias alegrías....


�





� 


2.- LAS TEORIAS DEL APRENDIZAJE SOCIAL:





	Son las hacen énfasis en cómo los factores externos, modifica al individuo. Están centradas en la TRADICCIÓN ASOCIACIONISTA, lo externo determina lo interno. 





“Contingencias del refuerzo” (situación - acción del sujeto - consecuencias(





 	Se crea una situación, acompañada por la conducta de una persona y a ésta situación le sigue un refuerzo, que es todo aquello que aumenta la posibilidad de la repetición de una conducta. Puede ser: positivo, si se da un premio directamente después de una acción, es una situación agradable y negativo, si cesa de ocurrir algo desagradable, por tanto se vuelve también agradable. El refuerzo puede ser primario (intrinsecamento placentero) o secundario (neutro asociado a uno primario).


	Llamamos castigo a aquello que disminuye la posibilidad de conducta. También puede ser: positivo o negativo.
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R+�
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La eficacia del castigo:


Medir la intensidad del castigo, cuanto mayor más duradero.


Castigos anteriores o inmediatos a una conducta son más eficaces que los retrasados.


Combinar el castigo de una conducta inadecuada, con los refuerzos positivos (premios)  de conductas adecuadas es más eficaz.


Evitar un castigo es muy reforzante y difícil de quitar.


Las conductas deseables no suele ser espontanea, las indeseables suelen ser intrínsecamente reforzables.





Técnicas educativas:


	Castigo: Provoca ansiedad  y evitación de la conducta. Es de orientación externa, no se explica al sujeto porque no se debe hacer. La reacción es de confensión o negación (conductas de evitación)





	Razonamiento: Orientación interna, sabe el porqué. Analiza la conducta y reacciona(reparación y autocrítica).





* Surgió en 1970 un experimento de Parke en donde :


	VI1: Intensidad del castigo (ALTO-BAJO)


	VI2: Intensidad del razonamiento (ALTO-BAJO)


	VD: Trasgresión de una orden.





	El resultado fue que la mayor eficacia se conseguía con el razonamiento alto y no con el castigo intenso. Esto se debe a dos razones:


	· Aumento de la empatía


	· Aumento de la comprensión del sufrimento del otro.











	Este experimento está en una línea del la tradicción asociacionista, pero contra ella surge otro experimento el de BANDURA (1971); este defiende el APRENDIZAJE POR MODELADO o aprendizaje bicario.


 


Supuestos teóricos:


		a) Los niños imitan sólo una parte de lo que aprenden observando.


		b) La principal forma de aprender es observar modelos.


		c) Adquisición =/= ejecución


		d) el aprendizaje ocurre a nivel cognitivo.


		e) El refuerzo es un facilitador del aprendizaje no una condicción 			necesaria y suficiente.





Componentes cognitivos del aprendizaje por observación:





Atención: Los niños pequeños solo atienden a las imágenes y no a los mensajes verbales.


Representación y atención: Mediadores simbólicos, 1º imágenes, 2º codificación verbal. En niños de 5 años la mezcla de ambas ayuda a retener lo observado, en niños de 7 años en adelante, utilizan ya espontáneamente representaciones verbales.


Procesos de ejecución: 


		· Mecanismos de ajuste entre la acción y el ideal.


		· Percibir la “anteroeficacia” el si somos capaces... 


Procesos motivacionales:


	a) Se aprende mejor las conductas seguidas de un refuerzo.


	b) Las conductas muy novedosas se aprenden sin un refuerzo.


	c) En los seres humanos el valor de los refuerzos y castigos es subjetivo.





El desarrollo moral:





Tª del aprendizaje social (externo ( interno):


El desarrollo moral es un proceso de internalización de normas y prohibiciones socialmente sanciónalistas. Ellos creen que:


		a) Lo moral es lo sancionado socialmente (convencional)


		b) No hay progresión evolutiva regular y homogénea: el control externo 		contra 	el interno porque el sujeto es pasivo.


		c) Sigue las leyes del aprendizaje: experiencia personal, modelo, 			instrucciones 	verbales.





	* Metodología: Los experimentos 


			  La moral = Transgresión de órdenes.








	* Técnicas


		1.- reparto de premios (por observación)


                       2.- juguetes prohibidos, resistir la tentación: como Demorar gratificación 


			- Pensamientos felices


			- Presencia de la recompensa


			- Repetición verbal de la prohibición.





	* Críticas 


		1.- Problemas para generalizar resultados 


		2.- No se preocupan por los cambios evolutivos.		


		3.- Confunden los conceptos moral con convención social, lo moral es lo 		aceptado por la sociedad convencional.








TEORIAS CONSTRUCTUVISTAS:





 Son teorías más próximas a la Ps evolutiva que a la social. Opinan, al contrario del aprendizaje social, que la socialización y el aprendizaje comienza desde dentro.





Destaca sobre todo la figura de Piaget quien establece estas características:


	1.- El niño tiene motivaciones intrínsecas por imitar a los adultos y formar su propia identidad


	2.- Los cambios cognitivos son el motor que impulsa a los cambios en el comportamiento social (interno ( externo) 


	3.- E desarrollo social pasa por etapas secuenciales y universales:


		a) Periodo sensoriomotor (0-2 años)


			- Adquiere el lenguaje


			- Adquiere el pensamiento simbólico


		b) Periodo preoperatorio (2-7años)


			- Centración


			- Egocentrismo


		c) Periodo de operaciones concretas (7-11años) 


			- Descentración


		d) Periodo de operaciones formales (11años...)


			- razona, ética personal...





	4.- Defienden el desarrollo por imitación:


		a) 3-4 m: imitan conductas del adulto.


		b) 4 m : imitan conductas que se ven en ellos


		c) 8 m : imitan conductas que no se ven (cara)


		d) 12 m : imitan conductas que no estaban repertorio.


		e) 18 m : imitan en ausencia de modelos.


  


Este enfoque se criticado porque:


	1.- Hay saltos y regresiones en las etapas 


	2.- No estudia el desarrollo en edades adultas


	3.- Metodología cualitativa (con entrevistas)


	4.- Dan mucha importancia a la inteligencia (fac. internos) que a las cuestiones 	sociales (fac. externos).





El desarrollo moral tratado desde esta teorías 


	- Se afirma que el desarrollo cognitivo más la interacción si la formar el 	desarrollo moral.


	- Según Piaget:


		· La moral se desarrolla en etapas universales 


		· Metodología “dilemas morales” hablar y analizar.


		· Sigue dos etapas el desarrollo moral:


			a) Heterónoma: (respeto absoluto a las normas del adulto, 				evalúan conductas por consecuencia. Reglas universales e 				inmutables)


			b) Autónoma : (Capacidad del rol-taking)





	- Según Kilhberg quien estudio chicos durante 25 años, expone:


		· Etapas más rígidas, invariables: 


			NIVEL I. PROCOMVENCIONAL


			1.- evitar castigos


			2.- buscar refuerzos


			NIVEL II. CONVENCIONAL 


			1.- Necesitan ser buenos y quedar bien.


			2.- Respetan sus sistema social


			NIVEL III POST CONVENCIONAL


			1.- Desea cumplir las leyes para bien común


			2.- Elaboración de una ética personal.





		· Incluye etapas para los adultos 


		· Utiliza “dilemas morales” como método


		· El motor de cambio es la inteligencia más influencia social





	- Las técnicas de facilitación de r-t moral:


		a) Oportunidades de rol-taking


		b) Existencia de un razonamiento lógico


		c) Discusión de dilemas morales


		d) Presentación de etapas más desarrolladas.








LA PSICOLOGIA SOCIAL DE DESARROLLO: (Doise, Muguy, Pérez) 





Es la escuela de Ginebra que intenta juntar las teorías de la Ps social y las teorías construcivistas (3).


Así aceptando las teoría de Piaget les añadirá el componente social que pasó por algo el mismo.





Ideas


	a) el desarrollo intelectual debe ser fundamentalmente social.


	b) El hombre se socializa a través de la interacción comunicativa


	c) La comunicación exige la presencia activa del “otro”.


	d) Para que la comunicación sea constructiva (mejore la capacidad intelectual) 	debe crear conflicto, el rol-taking 


Supuestos teóricos:


	a) La necesidad de la presencia real e inconformista de otro.


	b) La necesidad de conflicto, definido como contraposición de distintos puntos de 	vista.


	c) Todo conflicto es constructivo.


	d) Toda conclusión debe ser probada experimentalmente 


	


Limites: 


	a) Requisito para que se de el conflicto: capacidad del sujeto para entenderlo.


	b) El estilo de negociación debe ser cooperativo.


	c) Puede haber conflicto sin interacción social auto-reflexion.


	d) No todo conflicto es estructurable.


	e) El avance no es bidireccional, es el de menor nivel el que más avanza con la 	presencia del de mayor nivel.





	Sin embargo y pese a los límites, esta es la teoría que se mantiene y se utiliza actualmente. 
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TEMA-3: ATRACCIÓN Y RELACIONES INTERPERSONALES: Semejanzas y diferencias entre los conceptos de “atracción y “afiliación”. ¿Quienes nos gustan? Teorías psicosociales de las relaciones interpersonales. El amor. La ruptura de relaciones.





1.- AFILIACIÓN vs ATRACCIÓN:


 	Afilición (tendencia a estar con otros)


	Atracción (una persona te gusta o no) 





Tª de comparación Social de Festinger 1954.


Experimento: Un sujeto en la calle mira hacia un determinado objeto, el resto de las personas que pasan por allí también.


	Tendencia a juntarse.


O el fenómeno de las “sectas” cuando tenemos dudas tendemos a buscar a otros si estos están de acuerdo están salvados.


		


Tª de la facilitación Social de Allport, 1924


Tª de afiliación de Schachter 1959.


	- Las otros como criterios de referencia.


	- Los otros como ayuda a la supervivencia. 


 


¿Cualquier persona sirve para la aficiliación?


	* Will (1981): Elegimos a los menos competentes.


	* Wood (1985): Elegimos a los que están en peores circunstancias.


	* Wood (1989): Elegimos a los que nos pueden dar mejores consejos. 





 Hipótesis de Taylor y Lobel (1989): Dos estrategias de selección en la afiliación.


Para regular reacciones emocionales persona en circunstancias peores.


Para obtener estrategias de afrontamientos, personas en condiciones optimas. 





 La atracción no determina la afiliación.


 La afiliación no determina la atracción.








FACTORES QUE DETERMINAN LA ATRACCIÓN:





 La proximidad





* Distancia física : el espacio de separación entre personas,  incrementa o disminuye       la probabilidad de atracción.


* Distancia funcional: la frecuencia con la que interaccionan aumenta o disminuye a la probabilidad de atracción.





 Explicaciones


* Permite el intercambio de refuerzos sin contacta con alguien facilita que tengamos la oportunidad de reforzar.


* Efecto mera oposición: evaluamos mas positivamente aquello que vemos o nos han presentado de forma más frecuente. Este efecto sólo funciona cuando la primera evaluación es neutra o positiva.


* Tª de la consistencia: Tendemos a buscar una coherencia entre nuestros pensamientos y nuestras conductas. Cuando alguien próximo nos desagrada tendemos a sacar cosas positivas.


* Tª de la autopercepción: si en un momento dado pensamos que nos vemos mucho con una persona tenderemos a evaluar en positivo.





 Atractivo físico “Lo bello es bueno”.





Paradigmas de investigación:


	- Autoinformes subjetivos : suelen considerar guapas a los amigos.


	- Correlaciones (rasgo-popularidad): 


	- Citas a ciegas: juntar a dos personas desconocidas y los más atractivos 	mantenían otras citas posteriores.


	- Intenciones de interacción: mostrando fotos ¿Te importaría a quedar con ellos? 	siempre quedaban con el más guapo.


	- Análisis de contenido de anuncios de citas: se requiere ser guapo.





 Explicaciones:





* Hipótesis socio-biológica: es un resultado de la selección natural, adaptación de la especie.


* Tª implicítas  de personalidad: tu experiencia anterior hace que evalúes de un forma


u otra. En el caso de la belleza siempre esta asociada a lo positivo, luego lo bello es


 bueno.


* Asociación con personas atractivas: nos asociamos con atractivos para conseguir


 evaluaciones positivas.


* Hipótesis del mundo justo: si es guapo es porque se lo merece.


* Profecía de autocumplimiento: reforzar el estereotipo guapo-bueno, el guapo tiende


 a ser bueno también llamado error fundamental de atribución.





La semejanza:


	- En creencias y actitudes


	- En atractivo, edad, sexo...


	- En personalidad ??





(Estudio de campo cuasiexperimentales, Newcomb, cuestionarios sobre información de actitudes)








Explicaciones:


	- Tª consistencia cognitiva (necesidad que tenemos de ser coherentes)


	- Tª Refuerzo: sanción social (conversos, sumisos) Te sientes reforzado cuando 	encuentra personas que piensan igual que tú.


	- Tª de la Equidad: emparejamiento equivalente => nos son más afines aquellos 	que son más parecidos, nos refuerza por igual.





Hipótesis de la repulsión: (Rosembaum)


	1º) Rechazamos a los diferentes


	2º) Aceptamos a los semejantes





(Es decir rechazamos a los diferentes y después seleccionamos entre los semejantes)





Los refuerzos: (te atraen las personas que te refuerzan)


	- Apreciamos la sinceridad de los refuerzos. Espontaneidad y sinceridad en los 	refuerzos.


	- Si hemos recivido un favor vamos a evaluarles más positivamente. Mejor que 	hacer favores es conseguir que los otros nos los hagan.


	- Apreciamos a quienes creemos que nos aprecian.


	- Los refuerzos son subjetivos, varían ente personas y en el nivel en el que son 	refuerzo.





 Rasgos de Personalidad:


	- Dimensión social => relaciones sociales


	- Dimensión intelectual => relaciones profesionales


	- Competencia, no es directamente evaluada positivamente,  sino que es mejor el 	que  comete errores.


	Situación de competitividad => “efecto prat fall”








RELACIONES SOCIALES:


�				experimental-atracción


� Metodología


				correlacional-relaciones sociales.





Hipótesis socio-biológica:


	- La supervivencia de los genes 


	- Preprogramados genéticamente.





Tª del refuerzo => Tª del intercambio


	- Principios asociacionistas del refuerzo


	- Interdependencia 


�	- Reciprocidad


                                           Nivel de comparación experiencias del pasado


Evaluación de resultados 


                                           Nivel de comparación de alternativas








Criticas:


	- Definición de costes y beneficios


	- Variables de los intercambios según la fase de desarrollo de la relación


		1.- Focalización en los beneficios personales (mínimos)


		2.- Aumenta compromiso => reciprocidad a largo plazo.


		3.- Conflicto => reciprocidad a corto plazo.


Modelo de inversión (Rusbult, 1983)





� Aumento de gratificaciones


�                                                 Aumento de satisfacción  (   Aumento del compromiso.


Disminución de alternativas





 Tª de la Equidad (Hatfield):


	* La equivalencia entre los refuerzos invertidos y los beneficios obtenidos => 	satisfacción  en una relación.


	


Infrabeneficio   => Disgusto-tristeza


Sobrebenefico  =>  Culpabilidad 





	* La evaluaciones globales de equidad no son la suma de todos los intercambios, se pondera más positivamente: el compromiso, la amabilidad, ayudar en tareas familiares => son cálculos objetivos.





 Tª de la consistencia (gestald)


	* Buscamos el equilibrio en nuestra relaciones sociales :


��		- Al percibir formamos unidades cognitivas 





�		- En esas unidades deben coexistir sentimientos si tensión 


		- Si no hay equilibrio se da una búsqueda de consistencia.





	* Los factores que determinan el balance son:


		- Sobrestima la homogeneidad


		- La semejanza


		- La proximidad


		- Pertenencia 





Equilibrio:





Desequilibrio 





(Heider lo llamaba una psicología ingenua difícil de demostrar)





 Tª psicosociales del amor:


	* Amor como emoción (actividad fisiológica intensa seguida de un significado.)


		- Correlaciones  ansiedad - experiencia


				   amor - pasión


		- Actuación fisiológica más etiquetado


		- Tª constructivistas: cultura, el amor como concepto cultural construido.





	* Amor como refuerzo:


		- Tª de afiliación (reducción de ansiedad





	* Amor como apego(troquelado)


		- Patrón de seguridad  => experiencias amorosas positivas (confianza)


		- Patrón de rechazo => sobreocupación por la ruptura, falta de confianza.


		- Patrón ambivalente  => experiencias efímeras





 Factores que predicen la ruptura de una relación amorosa:


	* Los celos


	* grado de intimidad e implicación


	* Semejanza y ajuste ( edad, educación, inteligencia ...)


	* Actividades placenteras compartidas 


	* Perdida de refuerzos.





 Los celos





	* Reacción de inseguridad y ansiedad ante la posible perdida de una reacción hasta el momento positiva.


	


“Sospecha” => Rumiación, preocupación, incapacidad para concentrarse, ansiedad, inseguridad...





“ Evidencia”  => Tristeza, ira, dolor, envidia, ...








Reacciones (Rusbult, 1987)























�


��


“ Expresar insatisfacción y tratar de mejorar la relación”  (


�



“Finalizar la relación”  (�
�
��


“ Esperar a que la relación mejore”   (


�



“Dejar que la relación termine”    (�
�
�











1   A mayor satisfacción previa y mayores inversiones


2   A mayor nº de relaciones alternativas


3 y 4 Cuando no hay oferta alternativas 
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TEMA-4: ALTRUISMO Y CONDUCTA PROSOCIAL. explicaciones psicosociales de la conducta prosocial. Teoría del Aprendizaje Social. Teoría del desarrollo-cognitivo. Teoría sociobiológica. Hipótesis de la empatía. Factores afectivos, cognitivos, variables individuales, factores situacionales.








1.- DEFINICIÓN DE ALTRUISMO Y CONDUCTA PROSOCIAL:





	Definiremos estos conceptos según unas variables de la ayuda que se ofrezca, ya que la ayuda puede ser:





	1.- indirecta - directa


	2.- planeada - espontanea


	3.- grave - no grave





(taxonomía tridimensional de las situaciones de ayuda Pearce y Amatos 1980)


 


	* Hay que tener en cuenta que no todas las ayudas son iguales.


	* Puede estar determinadas por factores específicos


		· Variedad de los modelos teóricos


		· Difícil observación, solo observación indirecta 





	Por ello para su estudio vamos a dividirlo en dos grandes bloques, definiendo lo que es:


	* “Altruismo” => que sería aquella ayuda que ofreces voluntaria y que además te resulta costosa (personalmente te produce un coste).


	* “ Conducta prosocial” => categoría más amplia, cuya conducta de ayuda no sólo es voluntaria y que supone un beneficio.








Pero....


¿Hasta que punto somos seres sociales?





	Como el estudio del problema era tan problemático, se dividió el problema de cual es la intención en dos.


��





�� 


























¿Por qué la gente ayuda?  Se han establecido varias teorías:





Tª del aprendizaje social (explicaciones a través del modelo de asociación)


Modelos de Arousal y emoción (empatía => niveles emotivos)


Modelos cognitivos (desarrollo la influencia de normas sociales, ver el papel raccional que juega la conducta de ayuda)





2.- TEORIAS DE APRENDIZAJE SOCIAL


	 


	Este tipo de teorías haría mayor referencia a la conducta prosocial, no podría explicar el concepto de altruismo ya que ofrecer ayuda se aprende a través de castigos y de la espera de beneficios.





	Los estudios de esta teoría se harían a través de experimentos de donaciones 


( ver que efecto tiene la experimentación previa de asociación con la donación)


		1.- Experiencia directa    		 


		2.- Modelado


		3.- Instrucciones verbales











 Fase de aprendizaje                      ==>                        Fase de ejecución


 (se aprende a asimilar consecuencias)                                            (refuerzos)








1.- Experimentación directa: 


	Tipo de recompensa más útil:


		* En niño de 6-7- años son recompensas materiales, externas, atribución 			externa.


		* En niños > 7 años son recompensas sociales, internas, atribución interna.


		Se debe a la tª de la atribución, atribuyes tu acción a un motivación 			interna  y para se coherentes (necesidad de ser coherente) tiendes a 			repetirlo siempre.





Por ejemplo, los padres, cuando se ha realizado una observación natural, vemos que saben de una forma natural atribuir refuerzos en cada caso.





2.- Modelado:


	Se enseña por observación conductas y consecuencias


		* Características:


			calidez


			cercanía 


			semejanza


			padres


			reales o de ficción


			


		* Canal, fundamentalmente visual


(Tª del apego, conducta de ayuda entre padres y hijo muy elaborados no son los padres porque son correlaciones el aprendizaje es muy alto)








3.- Instrucciones verbales: (razonamiento)


	*  Se tiene que dar de forma clara y precisa


	*  Atribuciones disposicionales (subir la autoestima)





Criticas:


	* Validez ecológica de los experimentos de “donaciones” por observación (no demasiado fiable)


	* Generalización de resultados a otro tipo de conducta de ayuda 


	* Falta de interés por los cambios evolutivos





3.- MODELOS DE AROUSAL Y EMOCIÓN:


	Como nos influye la empatía y emociones en la conducta de ayuda.


Existen tres hipótesis:


	1.- Hipótesis del alivio o reducción del malestar (Cialdini 1982)


	Se tiene asociado que ayudar produce satisfacción y la conducta de ayuda se convierte en un refuerzo secundaria, la asociación de la conducta de ayuda con el refuerzo y la gente se readministra así misma un refuerzo. (por ej: estas depre y te pones a ayudar a alguien para sentirte bien)


 


	Experimento:





Inducción  de ánimo          =>                refuerzo                 =>                reducción


     si es negativo                  “congelación de la emoción”             conducta de ayuda 


              (


  emoción de culpa


    o  de tristeza


              (


después se pide alguna clase de ayuda y se colabora o ayuda más, que no existe ningún tipo de emoción.


	  (


Pero si se controla la emoción, el sujeto ya no ayuda


	





2.- Hipótesis del calculo de costes y beneficios (Piliavin 1969):


	* Aquí es la empatía la clave emocional de la ayuda, opina que la empatía� 


	* Atribuyes tu emoción al estado de la víctima


	* Evaluación de la situación en costes y beneficios ( si crees que ayudando te sientes mejor, ayudas)


	* Si se anticipa recompensa, surge la conducta de ayuda











empatía => atribución cognitiva (me siento mal) => razonamiento cognitivo (costes y 								beneficios de la ayuda)














MODELO DE AROUSAL (costes y beneficios)





          costes por la ayuda directa








altos


�



bajos�
�
�



Intervención directa


�



Intervención indirecta o reinterpretación de la situación


�






altos�
�
 


Respuesta variable


�



Dejar la escena, ignorarla.�



bajos�
�
 








Diferencias Cialdini us Piliavin





* En el alivio no intervienen los procesos de atribución, sólo de asociación .


* En el calculo costes - beneficios otro tipo de refuerzos no son efectivos, solo lo es de ayuda.


* En el alivio, el estado de animo negativo del donante es independiente del sufrimiento de la víctima. 





3.- Hipótesis empatía - altruismo (Hoffman):





	Empatía  =  emoción  =   Arousal + etiquetado


 


			preocupado “empatía centrada en la víctima” 


�					     (ayuda altruista) 


�Etiquetado 


			ansiedad = “empatía centrada en uno mismo”


                                                                (evitación)








Evaluación de la empatía





	 llanto empático  --- empatía egocéntrica  ---  empatía altruista


�


								- Evitar costes  de no ayuda


	Explicaciones egoistas de la ayuda con empatía       -  Búsqueda de reciprocidad


								- Alivio personal 





BATSON (dice que si existe algunos actos que se serían realmente altruistas)





	Empatía ==> ayuda altruista. 





Para demostrarlo elaboró los siguientes  experimentos que  consisten en:





1.- El donante se le provoca empatía y luego se le pide que de ayuda de forma anónima (no existe ayuda reciproca) y los sujetos con alta empatía siguen ayudando.





2.- Activas la empatía y luego añades que es imposible ayudarle y los sujetos con alta empatía (aunque sea ambigüa) ayudan.





3.- Con costes altos  y beneficios bajos, los sujetos con alta empatía tratan de ayudar.





4.- Los sujetos a los que les refuerzas, con alta empatía ayudan.





5.- Les das un placebo y les dices que su estado se debe a él y los sujetos con alta empatía tratan de ayudar.





6.- Y personas con alta empatía mejoran cuando la ayudan la realiza otra persona mejora su estado de animo.





7.- Con empatía alta, ha mayores latencia en el efecto stroop con palabras sobre la ayuda.





8.- Empatía y cognición: caracter moral de la empatía .


	Se propone demostrar que se tiene más peso los factores emocionales  y no los raccionales, lo que hace es plantear un dilema moral, ayudar a alguien que conoce su historia (dramática) sabiendo que podría perjudicar a otros y los sujetos con alta empatía ayudan.





MODELOS COGNITIVOS





* Razonamiento y “role-taking”:


	La “Conducta moral” viene determinada por el nivel de razonamiento (inteligencia).





�                        Desarrollo cognitivo


Kohlberg 


                        Role-taking





	Kolhberg para demostrar esto lo que hace es comparar el desarrollo evolutivo con las clases de conductas de ayuda.





Critica:


	Los resultados son inconsistentes, plantear que existen niveles, estadios tan rígidos ext es que hay conductas de ayuda que se pueden dar por diferentes motivos.





	Problemas de medición de la empatía, confundiendo la comprensión (role-taking) con la experiencia emocional.





	Se han mezclado tipos de conducta que exigen role-taking y empatía.





(Los patrones fisiológicos parecen la medida ideal pero es bastante subjetivo) 








EISENBERG:  dice que  el nivel de razonamiento moral determina la ayuda.





�					Dilemas naturales


	Enfoque multimétodo   	entrevistas


					auto?


 Critica:


	Los dilemas utilizados no so los adecuados


	La flexibilidad en el desarrollo de las etapas


	Influencia de la técnicas educativa(no es lo mismo que se hay aprendido con castigos que sin ellos)








Etapas:


1.- Preocupación por evitar el castigo.


2.- Razonamientos hedonista 


3.- Pragmatismo no hedonista


4.- Preocupación por las necesidades de los otros 


5.- Referencias a las necesidades de la humanidad


6.- Razonamiento estereotipado


7.- Orientación interpersonal 


8.- Orientación empática


9.- Afecto Internalizado


10.- Razonamiento internalizado








	Hay tipos de conducta de ayuda que no necesitan role-taking.








	Normas sociales y normas personales





	Norma de reciprocidad (devolver el favor)


		· Necesidad del receptor - necesidad del donante


		 ( a más recursos del donante menos reciprocidad)


		· Motivos del donante (motivos intencionales)


		· Livertad del donante 


		(cuando he ejercido su ayuda libremente mayor reciprocidad)





	Teoría de la obligación, la probabilidad de devolver el favor es mayor a personas 	que te han ayudado en momentos críticos 


	


	La norma de responsabilidad está influida por la norma de merecimiento.


	La norma de la equidad (cuando me ha dado él y cuando he dado yo)


	


	Las normas personales (ética particular) va a verse determinada por las diferencia culturales. Son los mejores predictores de la conducta. Es importante que no sólo estén incluidas sino que sea estables(en la juventud somos muy pro-sociales pero sólo de dicho) Las diferencias culturales son muy perceptibles a la hora de tener unas normas morales o legales. Los mayores diferencias están entre culturas colectivas (EE.UU.) En culturas colectivistas la ayuda se da en acuerdo con las normas morales colectivas y en las culturas individuales la ayuda se da en acuerdo con sus normas personales, su ética particular.








	Orígenes de la conducta de ayuda:





Hipótesis socio-biológicas (no determinista). La biología influye pero no es lo único que influye, el ambiente también influye. La biología dice cuales son las necesidades y la cultura dice como se cubren. 


	Bajo esta hipótesis se define el altruismo, como toda conducta socias que beneficie a otro.


	Condicciones para la selección de un gen altruista:


�	1.- Conducta altruistas que protejan a sujetos con los que se comparte cada carga genética: 


                              -  Reconocimiento de sumilaridad genética


Programación        -  Atracción entre personas semejantes


genética                 - Detección de los egoistas








Estaríamos proprogramados para la ayuda a parientes.


	Pero también ayudamos a los que no tiene nuestros genes y esto se juntificaría con la ley de reciprocidad cuando:


	- Hay altas expectativas de vida


	- Largo cuidado parental


	- mutua dependencia





	El verdadero altruismo no existe





Apoyo empírico:





Datos correlacionales (la tasa de ayuda en gemelos homocigóticos somos mayores que en heterocigóticos)


Resultado sobre donaciones de órganos, mayores de padres a hijos.





Situaciones de rol-playing





¿Como opera el gen altruista?





- La relación de empatía es mayor por los genes


- El sistema límbico es el mas implicado en relaciones emocionales. Reconocimiento de emociones a partir de conductas no verbales (CNV) (reconocimiento de caras de  la madre a los  4 meses)





Variables individuales:





- Personalidad 


	Factores cognitivos (responsabilidad y razonamiento)


	Factores afectivos (empatía disposicional)


	Rol de géneros: ( las mujeres se sujetan mas a un tipo de ayuda y los hombres a otros)





- Socialización (historia afectiva de sujeto)


	Hª afectiva (seguridad-empatía-ayuda ambivalente- no ayuda -rechazo)


	Aprendizaje (razonamiento- empatía -castigo- asignación de responsabilidades)





Factores situaciones 


- Observador pasivo (difusión de responsabilidad s hay más personas se da menos ayuda, ignorancia pluralista , miedo a la evaluación)


- Prisa 


- Ambigüedad de la situación





( Falta de la trasparencia )	
















































































BASES SOCIALES DE LA CONDUCTA





TEAM -5 : LA AGRESIÓN: 











1.- Definiciones:


	* Conductista:  Cualquier conducta cuyo efecto sea el daño a otro organismo (no incluye el conocimiento de intención) esto sería válido para los etólogos.


	


	* Atribucional: Cualquier conducta cuyo objetivo sea hacer daño. Incluye el concepto de intención.


		- Intención como inferencia del observador 


		- Intención como autoinforme del actor


		- Niveles de intencionalidad: pensamiento-deseo-plan- proposito real


	* Emocional:  (Archery) Incluye la intención de causar dolor, el provocar un daño real, alteración del estado emocional (agresión colérica => agresión hostil)


	* Coloquial:  (Mess 1990)


		- Es necesario que la víctima evalúe la acción de manera negativa


		- La acción debe suponer la violación de una norma, costumbre, regla...


		- El agresor debe ser consciente del daño que causa y ser consciente o tener intención de causarlo.


		- Todo acto agresivo implica un daño físico o psicológico, normativo o moral.


		- Todo acto agresivo implica que el agresor es una persona activamente responsable.


		- La víctima no debe admitir justificación posible para la acción del agresor.








2.- MODELOS TEÓRICOS:


	Agresión como disposición (inevitable)





Tª personalidad:  rasgo “agresividad”. No se puede separar si este rasgo es de nacimiento o es el ambiente quien lleva a la agresividad 





Tª psicoanalítica: Instinto de muerte  ==> catarsis  ==>  agresión


                                          (                           (                    (


                         energía autodestructiva   canalización       puede ser directa e indirecta





Canalizamos esta energía a través de la agresión ya sea indirecta (sueños, ironía, ...) o directa.





 Tª etológica: energía agresiva específica  


	Modelo hidráulico (instintos)


energía  +  estímulo  desencadenable  => agresión


   (


descarga controlada (participación en deporte competitivo, observación del deporte 		          competitivo, fantasía, agresión previa) => no demostradas


	Si estos instintos agresivos no los vamos descargando de forma controlada o seremos agresivos para descargarlos, necesitamos estímulos desencadenantes porque sino aparecerá en exceso y sin estímulo. 








	Agresión situacional  (controlable)





Tª del cálculo emocional. ( Blanchard y Blanchard)


�                                                                                     defensa (miedo)


�                                                               agresión       


�                                                                                     ataque (cólera) 


�cólera - miedo   =>   calculo costes   


                                 beneficios                huida


        (                             (


estado emocional       que es lo mas 


     alterado                  adaptativo








Tº del aprendizaje: Cuando en la historia previa hubiera realizado un condicionamiento o un modelado. Si gritando me dan caramelos, grito para que me los den.





conducta agresiva   =>  refuerzo   =>  si quiero refuerzo   =>  aplico la conducta agresiva





Igual que si vemos el modelo, lo repetimos.





Tª de la frustración - agresión: Dollard, 1939





	La Frustración hace que seamos más agresivos.


	


	Frustración aumenta si:


		- El objetivo esta cerca


		- La interrupción no se espera o es injustificada


	Frustración =/= privación





Explicación: 


	A toda conducta agresiva le precede una frustración y a toda frustración le sigue una conducta agresiva.





	Mientras los etólogos y los psicoanalistas proponen que el impulso que lleva a la agresión esta intrínseca al sujeto, los conductistas lo sitúan fuera en la frustración (impulso originado desde fuera)





	Tª reformulada en los años 40 , “lo mas probable ante la frustración es la agresión”. 


	(Miller, 1941)


	La frustración aumenta y en consecuencia también la agresión cuando:


		· El objetivo está cerca 


		· La interrupción  no se espera o es injustificada








Experimentos:


	a) Cuanto más cerca estas de la meta mayor frustración y agresión, por ejemplo la cola del cine.


	b) Cuando el bloqueo de la meta es injustificado o no hay justificación para conseguir la meta a mayor frustración mayor agresión, por ejemplo llamar por teléfono y este está ocupado. 





	Se hace una distinción entre frustración y privación ya que son términos distintos y en este caso equívocos, la privación es no tener cosas, frustración es pensar que vas a conseguir algo y no lo consigues.





	En los años 60 la tª de la frustración - agresión es modificada por Berkowitz.





Tª señal de activación es la teoría reformada de frustración siempre desde el punto de vista conductual, (Bertcowitz,1969)


 	Cuando el sujeto frustrado se plantea si la respuestas agresiva es la más adecuada, es decir, solo cuando al sujeto se le informa de que la agresión es útil se va a dar.





frustración   =>   ira   =>   señales ambientales asociadas a la agresión    =>   agresión


       


	Si las señales ambientales son estímulos asociados a la agresión por asociación (condicionamiento clásico) se responde con agresión.





Experimentos:





a)	Pones al sujeto en una sala que se esta proyectando una película agresiva y tiene a una persona más agresiva


	Pones al sujeto en una sal que se está proyectando una película no agresiva y tienes una persona menos agresiva.





b)	Las descargas eléctricas a un colaborador, si este es boxeador la respuesta es más agresiva que si este es músico.





c)	Efecto armas: las señales ambientales influyen en la agresión (Berkowitz y Lepage, 1967) 1ª fase: Frustración (castigo justificado)


			- alta 


			- Baja





	2ª fase: Evaluación de la conducta agresiva, manipulación condiciones 			 ambientales 


			- armas asociadas


			- armas no asociadas


			- sin objeto

















	3ª fase: Resultado
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VARIABLES SITUACIONALES


violación de las normas


frustración


ataque


conflicto familiar 


estresores ambientales


dolor


�





�


EVALUACIÓN PREVIA


intención 


maldad
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VARABLES MEDIADORAS EN LA AGRESIÓN


	


	Que provocan por si mismas un estado desagradable que pueden llevar a un efecto negativo, lo llaman también activación inespecífica.





* Afecto negativo: (Berkowitz)


	· Calor - frío : afecto negativo 


�


		datos correlacionales           relación en   (


		datos de laboratorio             valores intermedios


 					          de efecto negativo (más agresión)





 


* El calor intensifica la agresión, no la provoca


	Un sujeto enfadado con:


		 poco calor    => agresión


		mucho calor  => no agresión


	Son los niveles medios de enfado y temperatura lo que dan mas agresión, los extremos las inhiben.





* El ruido - activación estresante


	La evaluación del ruido es subjetiva.


	Si el sujeto se siente capaz de controlar el ruido no se siente tanto estres y agresividad.


	El estar sometido a un nivel de ruido elevado reduce la tolerancia a la frustración cuando esto no es controlable ni predecible.





* Hacinamiento - reducción del espacio personal, esto tiene una evaluación subjetiva.


	El hacinamiento cuando se vive aversivamente intensifica la conducta agresiva.





* Dolor, es una experiencia subjetiva compleja, si el dolor es injustificado aumenta la conducta agresiva.





* Ataque interpersonal, el ataque intensifica la conducta agresiva cuando hay intencionalidad, justificación, papel de las disculpas (antes disminuyen mas las agresividad ) ruptura de normas (provoca un aumente del afecto negativo)





				


� (normativa se refiere a general, común a todos los hombres).





� (Empatía = sentirse igual de mal que la persona que sufre, no es que comprendas lo que ocurre, sino que lo asumes, tu te sientes igual)





factores que van a influir constantemente ene sujeto





ACTIVIDAD





DESTRUCTIVA





CONSTRUCTIVA





PASIVIDAD





CONDUCTA PROSOCIAL


ayuda voluntaria y con  recompensa o beneficio del que ayuda)





ALTRUISMO


ayuda voluntaria 


y con coste (algunos autores permitían recompensa personal )





Estres





activación 





ira





evaluación 


secundaria





agresión





no agresión











