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Introduccidon

Cada vez es mayor la distancia que separa nuestros conocimientos sobre
el mundo fisico y material, exterior a nosotros, y nuestros conocimientos
sobre nosotros mismos y sobre nuestras relaciones interpersonales. Asi,
mientras que los avances en la carrera espacial son realmente sorprenden-
tes, habiendo llegado el hombre a la luna hace ya muchos afos, o mientras
que los avances en la ingenieria genética, armamentos, cirugia médica, etc.,
son francamente pasmosos, sin embargo, nuestros conocimientos de nos-
otros mismos y de nuestras relaciones interpersonales no son muy superiores
a los que poseian los griegos. De hecho, todavia tenemos mucho que
aprender de libros escritos hace 2.500 afios como la Politica y, sobre todo,
la Retérica de Aristételes. Decia Teilhard de Chardin (1965, pag. 199) que
«el hombre es el mas misterioso y desconcertante de los objetos descubier-
tos por la ciencia». De ahi la enorme dificultad de su estudio. Pues bien, la
psicologia social es una de las disciplinas que contribuyen, dentro de su
campo y de sus posibilidades, a hacer al hombre y su mundo menos miste-
rioso y menos desconcertante. Es mds, en este campo hemos avanzado
poco no sélo en la teoria sino que casi no hemos avanzado nada en la pric-
tica. Asi, la mayoria de las personas tenemos importantes y graves proble-
mas en nuestras relaciones con nuestra pareja, con nuestros hijos o padres,
con nuestros vecinos, con nuestros compafieros de trabajo, etc. Por no
poner sino un solo ejemplo, el principal problema a que tienen que enfren-
tarse la mayoria de los trabajadores no es tanto el horario o las dificultades
de la tarea o el cansancio, sino /as relaciones con sus companeros o con sus
jefes. Pues bien, la disciplina que tiene como objeto de estudio las relacio-
nes interpersonales es la psicologia social, disciplina de la que existen,
incluso en castellano, muchos manuales de psicologia social.

¢Por qué publicar uno méds? ¢Qué razones lo justifican? Estas razones
coinciden con los tres objetivos que me gustaria conseguir en este libro:
a) mostrar mi propia perspectiva de lo que es y ha sido la psicologia social,
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que, evidentemente, no coincide, ni tiene por qué coincidir, con otros
manuales publicados; 4) escribir un libro ameno, dado que la amenidad es
una de las principales condiciones basicas para «encandilar» al lector, sobre
todo si son los alumnos, y, por consiguiente, para motivarlos a leer o estu-
diar estas paginas; y ¢) finalmente, desearia que la amenidad no fuera en
absoluto impedimento ni excusa para no hacer un libro de la suficiente
calidad académica y cientifica como exige un texto universitario. En defini-
tiva, pretendo alcanzar el no ficil objetivo de elaborar un libro adecuado
cientifica y académicamente, como instrumento ttil para la docencia uni-
versitaria, y a la vez ameno para los estudiantes e interesante incluso para
el pablico en general, dado que los temas aqui tratados, todos ellos dirigi-
dos a entender /las relaciones interpersonales, interesan a todo el mundo.

Pero, ¢qué es la psicologia social? No es tan sencillo responder a esta
aparentemente facil pregunta. Ante todo digamos que es una disciplina
fronteriza. En consecuencia, y dado su caricter fronterizo, el enfoque
sociopsicoldgico es tremendamente ttil no solo para los psicélogos sino
también para socidlogos, antropdlogos, etc., ya que pretende echar luz
sobre la influencia de las fuerzas sociales en las vidas de los individuos, asi
como ayudarnos a entender aquellos problemas de la humanidad que tie-
nen un origen social, asi como su incidencia en la vida cotidiana. En esta
linea, estoy plenamente convencido de que un buen manual de psicologia
social no s6lo debe ensefar los conceptos basicos de nuestra disciplina sino
también mostrar como operan esos conceptos en la vida cotidiana, como
he intentado hacer en este libro.

En todo caso, estudiar psicologia social y aplicarla a problemas reales es
lo que, de alguna manera, hacemos todos a nivel intuitivo, comportindo-
nos como auténticos psicologos sociales «amateurs»: por ejemplo, conti-
nuamente interactuamos con otras personas y analizamos su comporta-
miento asi como el nuestro propio, preguntandonos, ¢por qué actio de
esta manera? ¢qué vio en ella para enamorarse de tal manera?, etc. Pero
tales preguntas los psicélogos sociales se las hacen de forma sistematica y
buscando respuestas, ocupandose de temas como los siguientes: por qué la
gente se comporta violentamente en los estadios de deporte; por qué las
modas son tan influyentes; cémo se forman los estereotipos y cémo surgen
los prejuicios raciales; a través de qué procedimientos la publicidad y la
propaganda ejercen su enorme poder de influencia; cudles son los efectos
de la television sobre la formaciéon de nifios/as y adolescentes; por qué se
divorcia la gente, cémo es posible que la gente sea tan agresiva en ciertas
situaciones, etc. También se van a ocupar de aplicar sus conocimientos a
solucionar y prevenir problemas sociales reales en los campos educativos,
sanitario, laboral, judicial, etc. En resumidas cuentas, la funcién de la psi-
cologia social es, de entrada, doble: por una parte, aumentar nuestros
conocimientos sobre la naturaleza humana y el comportamiento de hom-
bres y mujeres, y por otra, ayudar a la mejora de la calidad de vida. Y es
que el ser humano es, ante todo, un ser social, que ama, odia, se relaciona
con los demais, etc. En consecuencia, en este libro estudiaremos temas
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como la formacién de impresiones, el conformismo, el cambio de actitudes,
la atraccién interpersonal, la conducta agresiva, el comportamiento
altruista, etc., es decir, los problemas psicosociales relacionados con la con-
ducta social de la gente y sus relaciones interpersonales.

En consonancia con lo anterior, la psicologia social deberia ocuparse
de temas tan amplios como la construccion del yo, las relaciones interper-
sonales, la ideologia, la comunicacién, las relaciones intergrupales, el com-
portamiento colectivo, etc., de tal forma que sus aplicaciones se dirigen a
practicamente todo el campo social: educacién, salud, prejuicios y
racismo, violencia, rumores, conflictos intergrupales, conducta laboral,
relaciones internacionales, etc. Evidentemente, un manual de estas carac-
teristicas, dirigido primordialmente a mis alumnos de psicologia, no lo
puede abarcar todo, aunque si intentara abarcar lo maximo posible, siem-
pre con el propdsito de dar una vision coberente de la disciplina, cosa
nada facil dada la enorme heterogeneidad de posturas y teorias, y de pro-
porcionar esa vision coherente desde una posicion abiertamente critica,
puesto que, a mi modo de ver, la psicologia, tal vez mas atin que cualquier
otra disciplina, o es critica o sirve como apoyo del estado de cosas esta-
blecido, al servicio de los poderosos en los diferentes dmbitos (politico,
econémico y, sobre todo, ideoldgico). Y, evidentemente, todo ello por
fuerza exige, a mi modo de ver, un enfoque eminentemente ambientalista,
sin el riesgo de caer en posiciones innatistas o genetistas, que tan en boga
estan hoy dia en ciertos ambitos y que tan peligrosas terminan siendo para
la construccion de una psicologia emancipadora. Asi, por ejemplo, frente
a las tesis exageradamente innatistas mantenidas por Gazzaniga (1993) en
un libro titulado paradédjicamente El cerebro social, el psiquiatra Rojas
Marcos (1997) insiste en el enorme poder de las palabras para desarrollar
el cerebro y la aptitud para aprender durante el primer afio de la vida de
los bebés, al afirmar que «investigaciones recientes demuestran que hablar
regularmente a los bebés durante el primer afio de vida tiene un profundo
efecto positivo en el desarrollo de su cerebro y de su aptitud para apren-
der. El nimero de palabras dirigidas a las criaturas al dia constituye el
estimulo mds poderoso para agudizar la inteligencia y avivar la capacidad
de razonar, de resolver problemas y de relacionarse con los demis... Mien-
tras que los genes gobiernan el desarrollo del cerebro humano antes de
nacer, una vez que venimos al mundo son los mensajes del ambiente los
que dominan este proceso. El flujo constante de imagenes, de sonidos, de
olores, de caricias, y sobre todo de palabras acompanadas de contacto
visual y de emocion, es lo que impulsa y determina la organizacion de la
mente del pequefio». Y es que mas que un ser biolégico, que sin duda
también lo es, el ser humano es esencialmente un ser social, un ser relacio-
nal, dado que son las relaciones sociales y principalmente la comunicacion
significativa, sobre todo la verbal, lo que con mas propiedad le constituye
en lo que es.

En consecuencia, este libro se ha intentado escribir desde una perspec-
tiva emancipadora, para lo cual ha pretendido tomar, aunque de una forma
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bastante limitada, algunos de los poderosos instrumentos de critica que nos
proporciona el pensamiento posmoderno radical. En esta linea, me gustaria
comenzar haciendo una critica al pensamiento ilustrado, del que atn esta-
mos bebiendo hoy dia en el mundo occidental. En concreto, si hoy
dia, 1998, los ilustrados del siglo xvin levantaran la cabeza, se volverian
rdapidamente a sus tumbas, asustados. Ellos crefan en el progreso, y creian
también que el progreso tecnolégico se veria acompafnado por el progreso
social y humano. En resumidas cuentas, los ilustrados crefan que la
RAZON y dos de sus mas tangibles consecuencias, la educacién y la cien-
cia, conllevaban el progreso tecnoldgico vy, con él, el progreso social, moral
y humano, de tal forma que a medida que se fuera generalizando la educa-
cion y extendiendo la ciencia, los seres humanos serian mas altruistas, mas
solidarios, menos egoistas, menos agresivos y violentos, etc. jPero no fue
asi! Por el contrario, el siglo xx, que ha visto la llegada del hombre a la
luna y la generalizacion de la ensefianza hasta los 16 6 18 afios en todos los
paises occidentales, que en cada hogar en esos paises existe un aparato de
teléfono, otro de television, un ordenador, etc., ese siglo xx ha contemplado
también las mayores atrocidades de la historia (Revolucién Rusa y subsi-
guiente Guerra Civil, I Guerra Mundial, Guerra Civil Espafiola, II Guerra
Mundial, las matanzas por parte de los nazis de judios, progresistas, gitanos
y homosexuales, purgas stalinistas, guerra de la ex Yugoslavia, etc.) con un
total de mas de cien millones de muertos, sélo en Europa, en esta Europa
culta, ilustrada y empapada de progreso cientifico y tecnoldgico.

¢Cémo ha sido posible todo ello? Ante todo porque los ilustrados esta-
ban equivocados. El aumento de nuestros conocimientos sobre el mundo
fisico no supone en absoluto avance paralelo en nuestros conocimiento de
nosotros mismos y menos aun en la mejora del género humano. Si acaso, al
revés: la razén instrumental ha empobrecido moralmente al hombre. Ade-
mds, la propia psicologia ha seguido, a mi modo de ver, un derrotero equi-
Vocado caracterizado por, al menos, estos dos tipos de errores: ha conside-
rado al ser humano como un ser 1nd1v1dual le ha considerado también
como un ser racional. Y sin embargo, el ser humano no es ninguna de las
dos cosas: no es un ser individual sino, mas bien, un ser social, relacional
(véase Gergen, 1992a; 1996). Y mds que racionales, somos seres enzociona-
les, pasionales. En todo caso, nuestra conducta, y esto no ha sido tenido en
cuenta casi nunca, con frecuencia se debe mas a factores externos a nos-
otros mismos que a factores intrinsecos a nosotros, es decir, nuestra con-
ducta depende en ocasiones mads de variables externas que de variables
internas o de personalidad: como veremos mas adelante, personas con dife-
rentes tipos de personalidad se comportan de forma idéntica en situaciones
similares. Y eso es lo que explica que haya habido tantos muertos en este
siglo xx: no es que seamos mas agresivos y violentos que en épocas pasa-
das, aunque probablemente tampoco seamos menos. Lo que ocurre es que
no es necesario ser violentos y agresivos para matar: basta con ser obe-
dientes y sumisos. La mayoria de esos cien millones de muertos de que
habldbamos han sido producidos por personas obedientes en situaciones
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muy concretas, sobre todo en condiciones de anonimato y desindividuali-
zacion, casi siempre en grupo.

Y es que el elevado concepto de hombre que tenian los clasicos y que
fue recogido por los renacentistas ha recibido cinco serios reveses: 1) El
primero se lo dio Galileo cuando mostrd que la tierra era un mero satélite
del sol y no al contrario, de tal forma que era la tierra la que daba vueltas
alrededor del sol y no el sol alrededor de la tierra. La tierra no era en abso-
luto el centro del universo. Hoy dia nos parece algo natural mantener esta
tesis, pero en su dia no lo era, de tal forma que casi le costé la hoguera a
Galileo y Giordano Bruno fue quemado vivo por defenderla; 2) Posterior-
mente, ya en el siglo xix, Darwin le proporcioné un nuevo revés al colocar
al hombre en su sitio en la escala filogenética: somos una especie animal
mas, eso si, la mas evolucionada y racional, pero, al fin y al cabo, un ani-
mal mas. También costé mucho aceptar la teoria de Darwin, que estuvo
prohibida por la Iglesia durante mucho tiempo; 3) Ya en el siglo xx Freud
le propind el tercero al poner de relieve que ni siquiera somos animales tan
racionales como creiamos. Por el contrario, gran parte del comportamiento
humano estd determinado por fuerzas irracionales; 4) El cuarto proviene de
la psicologia social cientifica de las Gltimas décadas, cuyos resultados estin
demostrando repetidamente la fuerza del ambiente, particularmente del
ambiente social (grupo, organizacion, etc.), a la hora de determinar la con-
ducta humana: ni siquiera son internas las variables que explican nuestro
comportamiento, sino que, con frecuencia, son externas, ambientales, como
mostraron los estudios que veremos con cierto detenimiento de Milgram,
Zimbardo o Darley y Latané; y 5) Finalmente, en los tltimos afios el pen-
samiento posmoderno estd terminando con las ideas ilustradas de razdn, de
ciencia, de sujeto y de progreso. Asi, como mostré Kuhn (1990) el conoci-
miento cientifico es mas un hecho social que de otro tipo, que obedece
mads a los intereses y las relaciones de las personas que lo construyen que a
razones epistemoldgicas. En cuanto a la falacia del concepto tradicional de
ciencia véase el reciente libro de Di Trocchio (1995) que lleva el explicito
titulo de Las mentiras de la ciencia: ;Por qué y cémo engarnan los cientificos?
El concepto de progreso es una clara falacia, como se constaté en el holo-
causto o en Hiroshima, o como se esta viendo ahora mismo en la ex URSS,
donde, en ciertos ambitos, se estan alcanzando en 1997 tasas de mortalidad
superiores incluso a las de hace un siglo bajo el imperio zarista. Esta idea
de progreso es fulminantemente destruida por noticias como la que apare-
cia recientemente (E/ Pafs, 17 de mayo de 1997), segun la cual 400 varones
que padecian sifilis fueron incluidos a partir de 1932, jy durante las cuatro
décadas siguientes!, en un programa de investigacion sobre esa enfermedad
del Servicio Pablico de Salud del Gobierno Federal de los Estados Unidos.
Pero el objetivo del programa no era curarlos sino utilizarlos como coneji-
llos de indias con la tGnica intencién de seguir su evolucién fisica y mental,
de forma que incluso cuando se generalizé el uso de la penicilina, a partir
de 1947, siguieron sin tratamiento. Nunca intentaron curarlos ni siquiera
aliviar sus dolores. Los investigadores federales llegaron al extremo de
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prohibir a los médicos y farmacéuticos locales que facilitaran todo tipo de
antibidticos a los pacientes. Y todo ello ocurrié en un pais occidental, culto
y democratico. El Servicio Pablico de Salud no puso fin a su experimento
hasta el 25 de julio de 1972, y sélo cuando los medios de comunicacién
norteamericanos difundieron escandalizados su existencia. jClaro! Eran
negros, pobres y ademds tenian la «vergonzosa» sifilis.

Por consiguiente, debemos ser realistas y conocer mejor las limitaciones
de los seres humanos. Debemos conocer bien cudn ficil se nos maneja en
grupo, sobre todo en grupos grandes o masas (véase Ovejero, 1997a), cémo
nuestra conducta es influida por las variables del ambiente fisico, etc. Y un
buen conocimiento de nosotros mismos y de nuestras limitaciones, sin
ingenuidades y falsos optimismos, nos permitird mejorar nuestra conducta
y nuestras relaciones interpersonales. Por ejemplo, nos sera muy util cono-
cer como se forman las primeras impresiones y cuan dificil resulta el cam-
biarlas, asi como su tremenda influencia en las expectativas interpersonales
que hacemos asi como el fuerte determinismo de estas expectativas en
nuestra conducta interpersonal. Este es el objetivo de este libro, para el
que hemos escrito 30 capitulos distribuidos en cinco partes:

La primera (procesos psicosociales bdsicos) consta de ocho capitulos que
nos permitiran entender mejor los procesos de interaccién social como la
percepcion social, la comunicacion interpersonal, la atraccion, la conducta
amorosa, la agresiva o la altruista. La segunda (influencia social y actitudes)
consta de siete capitulos que analizan los procesos de influencia social, las
actitudes, los estereotipos y los prejuicios). La tercera, que es una intro-
duccién a la psicologia colectiva y grupal, consta de sélo dos capitulos
sobre la conducta grupal y colectiva, respectivamente). La cuarta parte (psz-
cologia social aplicada) incluye otros ocho capitulos que se centran en los
principales dmbitos de aplicacion de nuestra disciplina como el educativo,
el laboral, el juridico, el politico, el sanitario y otros. Por Gltimo, la quinta
seccién se compone de cinco capitulos que analizan los aspectos historicos,
tedricos, metodoldgicos y epistemoldgicos de la disciplina.

No quisiera terminar estas paginas de presentacion sin reconocer publi-
camente que este libro jamds se hubiera escrito sin el trabajo de docenas de
psicdlogos sociales que trabajan en diferentes campos en las Universidades
espafioles y en las de otros paises, trabajo que he utilizado para elaborar los
capitulos que constituyen este texto. Como siempre ocurre en cualquier
ciencia o disciplina, nuestro trabajo intenta siempre subirse a los hombros
de otros investigadores para aumentar la altura de la atalaya desde la que
contemplar, en este caso, el campo psicosocial. Pues bien, cuanto mas alta
es la cima desde la que miramos, mas largo sera probablemente el hori-
zonte que alcancemos. Gracias a todos aquellos cuyo trabajo ha hecho
posible este libro.
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CarftuLo PRIMERO

Como percibimos a las otras personas:
la cognicién social

InTRODUCCION

Algo tan central en psicologia social como son las relaciones interperso-
nales dependen en gran medida de la percepcion social: nos comportamos
con los demas segtin les percibamos. A veces ocurre incluso que nos hace-
mos una primera impresion, positiva o negativa, de alguien a quien ni
siquiera conocemos. Pues bien, ello influye fuertemente en cémo nos com-
portamos con él. De ahi la enorme importancia que para la conducta social
tendrd la percepcion de personas y la formacion de impresiones. Como
escriben Perlman y Cozby (1985, pag. 149), «los procesos basicos para
saber como llegamos a conocer a otras personas e interactuar con ellas son
un aspecto clave en la comprension de todas las relaciones sociales», pues
tratamos a los demds no tal y como son realmente, sino tal y como los per-
cibimos (Jones, 1990). Ahora bien, la percepcién comprende esencialmente
dos procesos: 1) La recopilacion de los datos estimulo y su recodificacion
para reducir su complejidad y facilitar su almacenamiento y recuperacion
en la memoria; y 2) El intento de «ir mas alla» de los datos recopilados,
con la finalidad de predecir acontecimientos y conductas futuras y evitar
asi reducir la sorpresa y la incertidumbre. Un caso extremo seria el de
alguien que creyera que el color de los ojos refleja un tipo de personalidad:
le bastaria ver los ojos de alguien para deducir el tipo de persona que es y
predecir asi muchos de sus comportamientos futuros. Otra cosa bien dife-
rente es hasta qué punto acertamos o no con nuestras inferencias. Ahora
bien, ¢como hacemos esas inferencias? ¢;Cémo nos hacemos una impresion
de los demas? Responder a estas y otras preguntas, con ellas relacionada es
el objetivo de este capitulo.
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PERCEPCION SOCIAL: DEFINICION

Entendemos por percepcion social el proceso por el que llegamos a
conocer y pensar a las otras personas, sus caracteristicas, cualidades y esta-
dos internos. La percepcion social es, pues, un proceso por el que una per-
sona crea un mundo perceptual coherente, a partir de una serie de estimu-
los fisicos cadticos, vy, al igual que la percepcion de objetos fisicos, la
percepcion de personas, se caracteriza por estos rasgos: 1) Activa: incluso
desde un punto de vista fisioldgico, la percepcion social es un proceso
activo; 2) Selectiva: de la gran cantidad de estimulos cadticos que nos lle-
gan de una forma también cadtica, seleccionamos aquellos que nos intere-
san, a través de una doble selectividad, la que imponen nuestros propios
filtros perceptivos (s6lo conocemos aquello que puede pasar por nuestros
sentidos) y la que depende de nuestra atencion (slo nos fijamos en aque-
llo que nos interesa); 3) Inferencial: porque a partir de unos datos fisicos
inferimos conclusiones no fisicas (emociones, etc.); 4) Estructurante: todo
lo que captamos lo estructuramos a nuestra manera, categorizando a las
personas como pertenecientes a grupos; y 5) Estable: necesitamos percibir
a las demds personas como estables. Es decir, que la percepcion, tanto la
social como la no social, exige la plena participacion activa del percibidor,
influyendo sobre ella las necesidades corporales y sociales, las variables de
recompensa y castigo, el sistema de valores del perceptor, sus caracteristi-
cas de personalidad, etc.

Sin embargo, a pesar de que, como estamos viendo, existen muchas
similitudes entre la percepcién de objetos fisicos y la percepcion de perso-
nas, existen también algunas importantes diferencias entre ambos tipos de
percepcion (Fiske y Taylor, 1991):

1) Las personas son percibidas como agentes causales y los objetos
no, o dicho de otra forma, los seres humanos tenemos intenciones de con-
trol sobre el medio que nos rodea, lo que explica por qué el factor
«engafio» tiene una importancia crucial en la percepcion de personas,
mientras que es practicamente irrelevante en la percepcién de objetos fisi-
cos. El perceptor sabe que los objetivos y deseos de la persona percibida
influyen en la informacién que presenta de si misma, lo que unido a la
ambigiiedad que tiene gran parte de la informacion, hace que el perceptor
se implique en un proceso activo, intentando descubrir cémo la persona
percibida «realmente es», o cudles son sus verdaderas intenciones.

2) Las otras personas son semejantes a nosotros, lo que nos permite
realizar una serie de inferencias que no podemos realizar en el caso de los
objetos. Asi, todos tenemos una idea de cémo se siente una persona
cuando esta triste, cuando le suspenden un examen o cuando le dan una
buena noticia, porque nosotros hemos vivido experiencias similares, cosa
que no ocurre cuando percibimos objetos fisicos.

3) La percepcion de personas suele darse en interacciones que poseen
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un caracter dindmico. Generalmente, cuando percibimos a otra persona
estamos siendo también percibidos por ella. Nuestra mera presencia, el
hecho de sentirnos observados o el contexto, pueden hacer que la otra per-
sona maneje la impresion que quiera causarnos, presentando o enfatizando
ciertas caracteristicas y omitiendo otras. Ademas, las expectativas o percep-
ciones respecto a la persona que percibimos influyen en nuestra conducta
hacia ella; esta conducta, a su vez, puede influir en la respuesta que la per-
sona percibida, emita, cerrando de esta manera una especie de circulo
vicioso. Un estudio interesante que muestra esto es el de Snyder y colabo-
radores (1977) en el que sus sujetos, estudiantes varones, tenian que hablar
por teléfono con una chica «atractiva» con el fin de conocer algo acerca de
ella (el atractivo de la chica venia indicado por una fotografia); a otros
estudiantes les pidieron lo mismo, sélo que en este caso la chica era mucho
menos atractiva. Pues bien, encontraron que los chicos que crefan que esta-
ban hablando con chicas atractivas se mostraban mas sociables, extraverti-
dos y afectuosos que aquellos que crefan que lo hacian con chicas poco
atractivas. M4s interesante atn fue el resultado que mostraba en las chicas
el mismo patrén de respuesta, es decir, aquellas que hablaban con chicos
que crefan que ellas eran atractivas se mostraban mas sociables, afectuosas
y extravertidas. De esta manera, los chicos que hablaban con chicas
supuestamente atractivas y simpaticas acababan hablando con chicas que se
comportaban realmente asi, confirmandose de esta manera sus preconcep-
ciones iniciales.

¢POR QUE NECESITAMOS HACERNOS UNA IMPRESION DE LOS DEMAS?

La percepcién de las personas es un proceso claramente al servicio de
nuestras interacciones, es decir, las personas percibimos a los demas para
maximizar los efectos de nuestra interaccién con ellas (Fiske, 1992), por lo
que nuestra percepcion persigue diferentes objetivos que se suelen clasifi-
car en dos grupos (Fiske, 1992, 1993; Hilton y Darley, 1991):

1) Hacer un diagnéstico o evaluacion de la persona percibida: en este
caso la meta de la interaccién consiste en que la percepcion sea lo mas
correcta posible, lo que es importante en una infinidad de situaciones coti-
dianas. Por ejemplo, cuando alguien es entrevistado para un trabajo. En
estas situaciones las personas por lo general ponderan todas las posibilida-
des con gran cuidado, intentan mirar a la persona desde diferentes pers-
pectivas, estdn abiertas a tanta nueva informacién como les sea posible y se
preocupan por llegar a una impresién correcta. Cuatro factores facilitan el
que se dé esta situacion: a) Dependencia de resultados: cuando lo que se
obtiene de la interaccion social depende, de alguna manera, de la persona
percibida, entonces la motivacion para percibirla correctamente es alta.
Esto ocurre tanto cuando la dependencia es positiva (por ejemplo, si el
otro tiene éxito, nosotros lo tendremos, y si el otro fracasa, nosotros fraca-
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saremos) como cuando es negativa (por ejemplo, si yo gano, el otro pierde,
y viceversa). En estas circunstancias, las personas se preocupan por perci-
bir correctamente a los demas porque quieren predecir e incluso controlar
sus propios resultados, para lo que necesitan predecir y tal vez incluso
influir sobre los resultados de los demas; b) Estatus subordinado: tener una
posicion subordinada en relacién con la otra persona (por ejemplo,
alumno-profesor, hijo-padre, etc.) significa que nuestros beneficios depen-
den de la otra persona en mayor medida que los suyos de nosotros. Quie-
nes se encuentran en esta situacion de inferioridad estardn mas atentos a
c6mo son quienes se encuentran en la de superioridad que al revés (Snod-
grass, 1992); ¢) Estigma: como mostré Goffman, tener un estima (por ejem-
plo, padecer el sida, ser ciego, etc.) significa poseer un atributo socialmente
desacreditador. Las investigaciones han mostrado que ser una persona
estigmatizada influye también en como percibe y en como es percibida.
Cuando se trata de un estigma no visible (por ejemplo, haber sufrido una
violacion), quienes lo padecen suelen ser especialmente sensibles en sus
percepciones. Sin embargo, cuando se trata de un estigma claramente visi-
ble (por ejemplo, ser cojo), quienes lo padecen no se muestran muy acerta-
dos en sus percepciones, a causa probablemente de que este tipo de perso-
nas suelen estar demasiado preocupadas por el manejo de la situacién y de
c6mo se presentan en ella como para estar atentas a una percepcion ade-
cuada. Ahora bien, estos factores motivan tanto a hacerse una impresion
acertada que con frecuencia llevan a errores de percepcion; y d) Sentirse
responsable de la impresion formada: no sélo nuestra dependencia respecto
a las personas con quienes interactuamos favorece que nos esforcemos por
formarnos una correcta impresién, sino que también esto ocurre cuando
tenemos que dar cuenta ante terceras personas de la impresion que nos for-
mamos (Tetlock, 1991).

2) Actuar: en este caso el perceptor persigue algin objetivo especifico,
y la percepcién de las personas presentes en la interaccion tiene sélo una
relacién incidental con este objetivo. En estos casos, como subrayan Mora-
les y Moya (1996), la gente no se preocupa por obtener una representacion
lo més correcta posible de la otra persona con quien interactiia. Por ejem-
plo, cuando se va a comer a un restaurante lo mas probable es que se tenga
que interactuar con un camarero, pero uno no suele estar interesado en ave-
riguar como es realmente ese camarero. En estas situaciones solemos estar
muy ocupados en otras metas mds concretas (examinar la carta y los precios,
etc.) poco relacionadas con la formacion de impresiones. Este tipo de situa-
ciones tiene lugar con mayor frecuencia que las situaciones de diagndstico
en la vida cotidiana y presentan, igualmente, una mayor variabilidad.

En todo caso, podriamos preguntarnos cémo es posible predecir la
conducta de una persona sin hacernos una idea, aunque minima, de cémo
es esa persona. Esta situacion es posible principalmente por dos razones
(Hilton y Darley, 1991): la primera consiste en que en muchas de las situa-
ciones en las que cotidianamente nos encontramos existen unas normas
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reguladoras de la conducta lo suficientemente claras y precisas como para
no tener que preocuparnos de averiguar cémo son las otras personas que
estan en la situacién en orden a predecir su conducta. Asi, cuando acudi-
mos a un restaurante podemos predecir con un alto grado de precision
que, sea quien sea el camarero, nos traerd una carta, anotard nuestro
pedido, lo servird y nos presentara la factura. De la misma forma, los cama-
reros pueden predecir bastante bien cémo se comportaran los clientes sin
necesidad de estudiar su personalidad. La segunda razon estriba en que
muchas de las situaciones sociales son en gran medida un proceso de nego-
ciacién y de influencia mutua. Imaginemos, con Morales y Moya, el caso de
un profesor a quien le gusta que sus ayudantes sean pulcros y muy cuida-
dosos en su trabajo: a la hora de seleccionar estos ayudantes obviamente
diagnosticaria si los candidatos parecen ajustarse al tipo de colaborador
que él desea. Pero también es muy posible que pueda ahorrarse ese tra-
bajo: el profesor puede haber transmitido, de forma directa o indirecta, a
los aspirantes cuél es su tipo de ayudante ideal, con lo que si éstos real-
mente desean el puesto posiblemente se presenten a la entrevista vestidos
con pulcritud y alardeando de su afdn de meticulosidad.

¢COMO NOS HACEMOS UNA IMPRESION?

Como nos recuerdan Morales y Moya (1996, pag. 76), tradicionalmente
en psicologia social se han estudiado dos grandes temas en la percepcion
de personas: a) La exactitud en la percepcion, o mas concretamente, qué
caracteristicas tenfan los buenos perceptores, tema que en los afios 50 fue
abandonado como consecuencia principalmente de la demoledora critica
metodoldgica realizada por Cronbach y porque no se logré mostrar cuales
eran las caracteristicas de los buenos perceptores ni tan siquiera si habia
buenos perceptores; b) La segunda linea de investigacion fue la formzacion
de impresiones, que vino a reemplazar a la anterior, y que intentaba estu-
diar como los individuos utilizan la diferente informacion que reciben de
una persona estimulo determinada para formarse una impresion relativa-
mente coherente y unitaria de ella. La formacion de impresiones no es sino
una parte de la llamada cognicién social, que es el proceso de recoger
informacion sobre las otras personas, organizarla e interpretarla. La cogni-
cion social implica, entre otras cosas, formarse impresiones de los otros,
buscar las causas de su conducta y recordar cosas sobre las otras personas.

Asi pues, ¢cémo nos hacemos una impresién de los demés? Solomon
Asch fue el primero en dar una respuesta coherente a este interrogante,
sugiriendo dos modelos posibles:

a) Modelo aditivo: segin este modelo, dada una serie de datos esti-
mulo, la impresion final no sera sino la suma de tales datos, de las impre-
siones parciales. Pero este modelo plantea un serio problema: ¢cémo resol-
ver e integrar la informacién contradictoria?
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b) Modelo gestaltista: los diferentes datos estimulos que recibe el indi-
viduo son organizados formando un todo, de forma que cualquier infor-
macion que le llega es asimilada en funcién de la informacion que ya tiene:
el sujeto organiza en un todo todos los rasgos, influyendo cada uno de ellos
en todos los demis, de tal forma que la impresion final sera una dindmica
no facilmente predecible. La ventaja de este modelo, evidentemente el pre-
ferido por Asch, sobre el anterior quedé6 demostrada en un experimento
del propio Asch en el que un grupo de sujetos recibia una descripcion de
una persona, desconocida para ellos, que contenia los siguientes rasgos:
inteligente, habilidosa, trabajadora, afectuosa, decidida, prictica y cauta.
Otro grupo similar recibié una descripcion que contenia estos rasgos: inte-
ligente, habilidosa, trabajadora, fria, decidida, practica y cauta. Como
vemos, las dos descripciones eran similares, con una sola diferencia y era
que mientras a unos se les decia que tal persona era afectuosa, a los otros
se les decia que era fria. Pues bien, como suponia Asch y como se deducia
de su modelo gestaltista, esta sola diferencia originé un cambio esencial en
la impresién que de esa persona se hicieron unos y otros sujetos.

¢Por qué se producian estos resultados? Para explicarlos, Asch hizo la
importante distincion entre rasgos centrales y rasgos periféricos. Son rasgos
centrales aquellos que tienen un alto peso especifico sobre la impresion final,
mientras que serdn periféricos los que tengan un bajo peso en esa impresion
final. El que un rasgo sea central o periférico depende, segiin Asch, del con-
texto, o sea, de los demds rasgos estimulo. Por ejemplo, el rasgo «inteligente»
adquiere diferente significado y valor segiin el contexto (acompanando al tér-
mino «perverso» se hace negativo y acompanando al término «altruista y
desinteresado» se hace positivo). Ahora bien, dado que la centralidad de un
rasgo depende de los otros rasgos, entonces un mismo rasgo sera central en
un contexto y periférico en otro, como de hecho demostrd Asch. Asi, poseer
una deficiente fluidez verbal serd un rasgo periférico en el caso de un depor-
tista, y sin embargo serd central en el caso de un profesor, puesto que la flui-
dez verbal es algo importante para ser un buen profesor, pero totalmente
irrelevante para, por ejemplo, correr los cien metros.

Como vemos, Asch inicié6 dos importantes lineas de investigacion: la
primera se refiere a la integracion de la informacion, es decir, a las distintas
modalidades en que la informacién es procesada y combinada. En con-
creto, en ocasiones recibimos informaciones contradictorias sobre una per-
sona (por ejemplo, tenemos una impresion de ella como de una persona
puntualisima y un dia llega con mucho retraso): ¢cémo integramos esta
informacién contradictoria en una impresién coherente? La teoria de Asch
predice que adaptaremos la informacion contradictoria a la impresion pre-
via (efecto de primacia) (si fuera la nueva y contradictoria informacién la
que obliga a cambiar la impresién previa, estariamos ante un efecto de
recencia). Ahora bien, si Asch tiene razon y el efecto de primacia es real-
mente mas influyente que el de recencia, entonces también serdn impor-
tantisimas en el comportamiento interpersonal las primeras impresiones
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que nos hacemos de los demds. De ahi los intentos de la gente por mane-
jar las impresiones, sobre todo las primeras impresiones. En efecto, como
sabemos, no contamos a los demas todas las cosas que nos ocurren o que
nos conciernen. Por el contrario, unas cosas las contamos a todo el mundo,
otras solo a algunos y, finalmente, otras, generalmente menos positivas para
nosotros, no se las contamos a nadie. Es lo que se llama presentacion de
uno mismo o manejo de impresiones. La segunda linea de investigacion ini-
ciada por Asch se refiere a las teorias implicitas de personalidad, que vere-
mos después y que pretende responder a esta pregunta: ¢existen relaciones
relativamente estables entre rasgos?

Secord (1958) senalaba hace afios tres tipos de factores como determi-
nantes de la formacién de impresiones:

1) Determinantes sociales y culturales: estos determinantes son muy
influyentes. La cultura contribuye en gran medida a la formacion de las
impresiones y contribuye de varias formas: 2) Poniendo su acento selectivo
en ciertos rasgos (por ejemplo, en nuestra cultura, a la hora de hacernos
una impresion de alguien, tiene mds importancia la corbata que el color de
los calcetines); y 5) Proporcionando categorias ya hechas como las de sexo,
edad, raza, etc. Mds en concreto, fueron muchos los autores que durante
las décadas de los 40 y 50 analizaron la influencia de los factores sociales
sobre la percepcion, incluso fisica (Bruner, Postman, etc.), de los que des-
tacamos el estudio clasico de Goddman (1947) que mostraba, simplifi-
cando un poco, que los nifios pobres percibian la misma moneda como de
mayor tamafio que los nifios ricos. La obra de estos autores, particular-
mente de Bruner, «ha contribuido notablemente a despertar el interés psi-
cosocioldgico por el andlisis de las variables socioculturales del proceso
perceptivo-cognitivo. Con ello, rellena un vacio tedrico importante»
(Blanch, 1983, pag. 169).

2) Los propios procesos de inferencia, tan estudiados después dentro de
la tematica general de la cognicion social (véase un amplio y reciente anali-
sis en Pdez, Marques e Insta, 1994, capitulos 5, 6 y 7). A causa de su inte-
rés, después veremos dos apartados relacionados con esto: las teorias impli-
citas de personalidad y los esquemas.

3) Las caracteristicas o atributos del perceptor: tema que aunque cada
vez se estudia menos, no deja de tener su importancia. Retomando el ejem-
plo anterior, a la hora de hacerse la gente una impresioén de otra persona va
a tener importancia, en nuestra cultura, el llevar o no corbata asi como su
color. Ahora bien, ello no sera ajeno a las caracteristicas del perceptor. De
hecho, por no poner sino un ejemplo, a unos les caera mejor su profesor si
lleva corbata y a otros les caerd mejor si no la lleva.

A pesar de las criticas que recibid, el modelo de Asch siguié recogiendo
partidarios y recibiendo apoyos empiricos no sélo en el campo de la for-
macion de las impresiones sino también en otros como la psicologia del
rumor o los estereotipos, de los que el primero lo veremos brevemente en
este mismo capitulo y al segundo le dedicaremos un capitulo especifico.
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Baste decir ahora que unos rasgos serdn percibidos mas ficilmente y utili-
zados con mayor probabilidad, dependiendo sobre todo de estas variables
(Morales y Mora, 1996): a) Efecto de primacia, segin el cual, como ya
hemos dicho, los atributos que percibimos primero tienen mas probabili-
dades de ser utilizados como categorias que los que percibimos mas tarde;
b) Algunos atributos fisicos, como el color de la piel, el sexo, la edad, el
atractivo fisico o algunos estigmas fisicos, dado que suelen ser los primeros
rasgos que se perciben, ademds de que algunos de ellos (por ejemplo, la
edad o el color de la piel) suelen ser claros indicadores de estereotipos;
¢) La saliencia contextual, es decir, alguna caracteristica que por diferentes
razones destaque entre las restantes, como por ejemplo, una mujer en un
grupo de hombres, o un sefior mayor en un grupo de nifios, etc.; y d) La
accesibilidad o disponibilidad de la caracteristica, lo que suele depender de
su utilizacion reciente o de que se haya activado a menudo en el pasado.
Por ejemplo, si al salir de un conferencia sobre sectas vemos a una mujer
que pertenece a una de ellas, utilizaremos la categoria «perteneciente a una
secta» antes que la de «mujer».

En todo caso, a la hora de hacernos una impresién, tendemos a prestar
atencion principalmente a estos tres tipos de informacion: @) informacién
sobre la pertenencia a grupos o categorias sociales (sexo, clase social, etc.);
b) informacion sobre las caracteristicas de personalidad (fundamental-
mente, en nuestra cultura, la inteligencia, la amabilidad, y el ser trabajador,
servicial, honesto y bondadoso) y otras caracteristicas como las fisicas, prin-
cipalmente el atractivo fisico, que es absolutamente central en la formacién
de impresiones de los occidentales, pues como han mostrado los psicélogos
sociales, parece que seguimos el supuesto de que «lo bello es bueno» o,
como dice un viejo aforismo, «la cara es el espejo del alma»; y ¢) informa-
cioén sobre la conducta: obviamente, también van a desempenar un papel
central en nuestras impresiones los comportamientos concretos de las
personas.

Y tampoco debemos olvidar el papel tan importante que en la forma-
cion de impresiones desempena la comunicacion no verbal. A las personas
les interesa controlar o manejar las impresiones que los demds se hacen de
ellas, y a través de ello intentar ejercer el poder, persuadir, dar retroali-
mentacion o engafiar. Y generalmente los indicadores no verbales tienen un
mayor impacto que los verbales en los cambios de impresiones, siendo res-
ponsables de aproximadamente diez veces mds variacién que los verbales
(Walker, 1977). Y entre las senales no verbales, las més influyentes en las
impresiones son la mirada, la distancia y el contacto fisico.

Pero dificilmente entenderiamos bien cémo nos hacemos una impresién
de los demis sin tener en cuenta, cuando menos, dos subprocesos basicos
en tal proceso como son las teorias implicitas de la personalidad y los
esquemas.
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TEORfAS IMPLICITAS DE LA PERSONALIDAD

Los estudios de Asch mostraron que la impresion no se forma sobre el
vacio, que no utilizamos sélo la informacién que recibimos, sino que vamos
mas alld de la informacién de que disponemos realizando inferencias y
poniendo algo de «nuestra propia cosecha». En suma, no s6lo combinamos
la informacién disponible para hacer una impresién, sino que también de
los rasgos estimulo que tenemos inferimos otros rasgos de que no dispone-
mos. ¢Como hacemos estas inferencias? De diferentes maneras, pero prin-
cipalmente a través de lo que llamamos en psicologia social teorias inplici-
tas de personalidad (TIP) (Leyens, 1987), que son las creencias acerca de
qué rasgos o caracteristicas de las personas aparecen generalmente juntas.
Por ejemplo, cuando sabemos que alguien es juez inferimos que es severo,
estricto y poco jovial. Son zmplicitas porque estas teorias no suelen estar
formuladas en términos formales, siendo con frecuencia incluso inconscien-
tes, con lo que dificilmente su veracidad o falsedad puede ser puesta a
prueba de manera que el individuo continda utilizdindolas incluso aunque
sean falsas, tendiendo a fijarse en los datos de la realidad que confirman
sus TTIP mds que en los que las niegan o cuestionan. A pesar de que el con-
tenido de estas teorias puede ser muy amplio, en general suelen referirse a
atributos personales o rasgos de personalidad.

Ahora bien, estas teorias son idiosincrasicas, es decir, propias de cada
individuo: cada uno de nosotros nos formamos unas teorias diferentes en
funcion de nuestra propia experiencia, también diferente en cada caso. Asi,
alguien puede creer que las personas con ojos negros son supersticiosas y
conservadoras, mientras que otro puede creer que los rubios son malvados,
peligrosos y poco dignos de confianza. O, por recordar el mismo ejemplo
expresado por Moya, un individuo al oir de otra persona que es «comu-
nista» inmediatamente piensa que serd desinteresada, igualitaria y lucha-
dora, mientras que otro asociard «comunista» a ser intransigente, dogma-
tica y anticuada. «No obstante, a pesar de esta variabilidad individual,
existe cierto consenso o coincidencia entre los integrantes de una determi-
nada sociedad o grupo social —especialmente en determinados momentos
histéricos— en sus TIP» (Moya, 1994, pags. 106-107).

¢Por qué somos tan dados a utilizar las TIP? Principalmente, como
muchos otros fendmenos sociocognitivos (categorizaciones, estereotipos,
etc.), por economia cognitiva. Como escribe Moya, al igual que las estruc-
turas cognitivas, una de las principales razones de ser de las TIP consiste
en la necesidad que tenemos de estructurar, dotandolas de orden y signifi-
cado, nuestras percepciones de la realidad, y de hacer esto de la forma mas
sencilla posible. Asi, si nos presentan a alguien como estudiante de filoso-
fia o como estudiante de educacién fisica, posiblemente iniciemos la con-
versacion hablando de cosas diferentes con cada uno de ellos (de cultura
con el primero y de futbol con el segundo, por ejemplo). Ello es asi por-
que, acertada o equivocadamente, poseemos unas TIPs segiin las cuales los
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estudiantes de filosofia estdn interesados por la cultura y los de educacién
fisica por los deportes.

Los ESQUEMAS SOCIOCOGNITIVOS

La mente no es una especie de saco donde el individuo va arrojando,
sin orden ni concierto, todo lo que va conociendo y aprendiendo a lo largo
de su vida. Por el contrario, como afirman Morales y Moya (1996, pag. 112),
el conocimiento que tenemos de la realidad estd almacenado en nuestra
mente con una cierta estructura, estructura que recibe diferentes nombres
(hipotesis, guiones, esquemas, categorias, prototipos, actitudes, marcos,
temas, etc.), y que cumplen fundamentalmente dos funciones: en primer
lugar, simplifican cuando hay demasiada informacion y, en segundo, anaden
informacion cuando ésta es escasa, permitiendo al perceptor ir mas alla de
la informacién suministrada por la realidad. Aunque, como hemos dicho,
las estructuras cognitivas han sido denominadas de diferentes maneras, el
concepto mis utilizado para designarlas es el de esquenza.

Un esquema es una estructura cognitiva que representa un conoci-
miento organizado acerca de un concepto dado o de un tipo de estimulo.
En los esquemas se distinguen dos componentes fundamentales, unos fijos
y otros variables. Los componentes fijos son aquellos que han de darse
necesariamente para que se dé el esquema. Si alguno de ellos falta, el
esquema no se activaria en la mente de la persona. Asi, por ejemplo,
cuando percibimos a alguien, para que se active el esquema de «homo-
sexual» han de darse unos elementos de forma inevitable (por ejemplo, que
la persona percibida sienta atraccién sexual hacia personas de su mismo
sexo); si no se da esa percepcion, se activaria cualquier otro esquema, o
ninguno, pero no el de homosexual. Los componentes variables son una
especie de huecos sin especificar que permiten integrar todas las variacio-
nes del esquema que se dan en la realidad. Asi, por ejemplo, una persona
homosexual puede ser alta o baja, amante del fatbol o no, etc. No obs-
tante, esta parte variable suele tener ciertos limites (por ejemplo, en rela-
cién con la edad, es probable que casi nadie aplique el esquema homo-
sexual a un nifio de cuatro afios) (Morales y Moya, 1996, pags. 112-113).

Pero tanto la percepciéon como la memoria no son asuntos puramente
cognitivos sino también sociales que dependen de elementos de la estruc-
tura cognitiva como por ejemplo de los esquemas. Una vez se ha activado
un esquema, éste influye en qué es lo que la persona percibe, la rapidez de
la percepcién, como interpreta lo percibido y qué percibe como semejante
o diferente (Fiske y Taylor, 1991, pag. 122). Asi, numerosos estudios han
mostrado la influencia que la activacién de una estructura cognitiva deter-
minada tiene sobre la atencién. Por ejemplo, Cohen (1977) present a sus
sujetos una pelicula en la que una chica realizaba en su casa diversas acti-
vidades cotidianas (se preparaba el desayuno, desayunaba, etc.). A un
grupo de sujetos les dijo que la chica era bibliotecaria mientras que a otros
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les dijo que era camarera. Pasado un tiempo se les pidié que expresaran
todo lo que recordaran de lo que habian visto en la pelicula. Pues bien, los
resultados mostraron que cada grupo recordaba mas acciones y detalles
congruentes con el esquema que previamente se habia activado (camarera
versus bibliotecaria), a pesar de que todos habian visto exactamente lo
mismo, es decir, la misma pelicula: quienes crefan que era camarera recor-
daban que la chica mientras desayunaba leia una revista del corazén, mien-
tras que quienes crefan que era bibliotecaria recordaban méis que en la
estanteria habia un libro de Nietzsche. Este resultado fue interpretado en
el sentido de que el esquema guiaba la atencion y la memoria de los suje-
tos hacia unos determinados elementos de la pelicula, en este caso con-
gruentes con el esquema. Y es que los recuerdos no son reproducciones de
experiencias que estan almacenadas en la memoria, sino que los recuerdos
son construcciones realizadas en el momento de la recuperacion de la
informacion. Un segundo ejemplo lo encontramos en un estudio de Vallone
y colaboradores (1985) en que estos autores presentaron a sus sujetos, estu-
diantes pro israelies y pro palestinos, una serie de noticias de television que
describian la masacre que en el afio 1982 realizaron los israelies en los cam-
pos de refugiados del Libano y se les pregunté si las noticias estaban ses-
gadas a favor de Israel o a favor de los palestinos (una puntuaciéon de 9
indicaba que las noticias se percibian como muy sesgadas a favor de Israel,
una posicion de 1 como sesgadas en contra de Israel y 5 como neutrales).
Cada grupo de sujetos percibié las noticias como contrarias a su posicion:
los estudiantes pro israelies las calificaron con una puntuacion media de
2,9 puntos, mientras que los pro palestinos con un 6,7.

Ahora bien, ¢cémo se activan las estructuras cognitivas? Responder a
esta pregunta es importante porque dependiendo de qué esquema se
active, asi sera la percepcion de la realidad. Por ejemplo, hace ya veinte
anos que Duncan (1976) encontré que, ante la vision de una misma con-
ducta (un chico empuja a otro), las personas que activaron el esquema
«negro», aplicado al agresor, calificaron el hecho como mads violento que
las que habian activado el esquema «blanco». Pues bien, la activacién de
un esquema determinado depende principalmente de estos dos factores
(Morales y Moya, 1996):

a) Caracteristicas de la informacion estimular: los esquemas que estan
relacionados con caracteristicas visibles de los estimulos es probable que se
activen con mayor facilidad que aquellos otros que no tienen esta cualidad
(Fiske y Taylor, 1991, pag. 144). Entre las caracteristicas visibles ocupan un
lugar destacado aquellas que tienen que ver con el aspecto fisico, como la
edad, la raza, el sexo o el atractivo fisico. No obstante, conviene tener en
cuenta que lo que hace a esta informacion especialmente activadora de
esquemas no es solo su caracter fisico, sino sobre todo el significado social
que en nuestro medio se le ha dado a esa apariencia fisica (Oakes, 1989).
Asi, resulta evidente que una persona de raza negra es muy probable que
active nuestro esquema correspondiente basado en la raza, y esto lo hace
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porque, generalmente, lo primero que percibimos de ella es el color de su
piel. Sin embargo, no debe de olvidarse que el hecho de que el color de la
piel (y unos colores concretos mas que otros) llame la atencion es una
construccion social. En apoyo de esta afirmacion, piense en la cantidad de
caracteristicas fisicas de la gente que no ponen en funcionamiento esque-
mas especificos, o que lo hacen con mucha menor claridad y fuerza de lo
que lo hacen los ejemplos que hemos puesto, sencillamente porque no tie-
nen significado social (por ejemplo, chato, llevar o no gafas, etc.).

b)  Caracteristicas del perceptor: el segundo factor del que depende qué
esquemas son activados lo constituye el propio perceptor. Ademas del
conocimiento (cantidad, estructuracion, etc.) que cada persona tiene, hay
dos aspectos que han atraido mds la atencion de los investigadores: el
estado de animo y las metas u objetivos de las personas. En general, resulta
mas probable que se activen esquemas que sean congruentes con el estado
de 4nimo del perceptor. Si éste esta triste o deprimido, probablemente per-
cibira los aspectos negativos de la realidad que le rodea. Por el contrario,
si estd alegre y optimista, es mas probable que resulten activados los aspec-
tos positivos. Como ha mostrado Forgas (1992) en una revisién de los tra-
bajos sobre afecto y percepcion social, existe abundante evidencia que sos-
tiene que las personas perciben e interpretan a los demds segin sus
sentimientos en ese momento y segtin los objetivos que persigan.

SESGOS PERSPECTIVOS E INFERENCIALES

Ya hemos dicho que cuando percibimos y, mas atin, cuando nos hace-
mos una impresion de los demas, no nos conformamos con los datos de
que disponemos, sino que, a través de diferentes procesos, inferimos otros
datos que no estan entre las informaciones de que disponemos. Tal proceso
de inferencia es basico, pues es lo que nos ayuda a intentar prever la con-
ducta de los demads, a ajustar la informacidén a nuestros intereses y a nues-
tras ideas, etc. Y es justamente en estos procesos donde realmente comete-
mos importantes errores, muchos de ellos sin duda sistematicos (sesgos).
Mas en concreto, a partir de una serie de variables psicosociales (necesida-
des, grupos de pertenencia, estereotipos, etc.), inferimos datos que no estan
ahi y que «nos interesa» inferir. En este proceso cometemos muchos erro-
res y sesgos de considerable importancia. Entre ellos, algunos de los mas
frecuentes son los siguientes (véase Myers, 1995, capitulos 2 y 3):

1) Sesgo de la vision retrospectiva: es la tendencia a exagerar, después
de conocer el resultado, la capacidad que tenemos para prever la forma en
que algo sucedié. Por ello también se le suele conocer con el nombre de
«ya lo decia yo» o «lo sabia desde el principio». Asi, Leary (1982) encon-
trd que sus sujetos creian en 1980, pocos dias antes de las elecciones presi-
denciales norteamericanas, que la disputa entre los dos candidatos estaba
muy refida como para hacer previsiones y que, si acaso, se produciria una
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ajustadisima victoria de Reagan sobre Carter. Tras las elecciones, después
de la victoria de Reagan, los mismos sujetos de Leary senalaban que ellos
ya habian dicho que ganaria Reagan con un importante margen. Lo mismo
fue encontrado por Powell (1988) tras el nuevo triunfo de Reagan, esta vez
ante Mondale, en 1984. Y es que, como subraya Myers (1995, pag. 26),
«descubrir que algo ha pasado lo hace parecer mas inevitable».

Este fenomeno puede demostrarse de varias formas. Veamos dos: Pri-
mera, pidale a la mitad de un grupo que prediga el resultado de algiin
acontecimiento actual, por ejemplo, cudl sera el resultado de un competido
partido de fatbol entre el Real Madrid y el Barcelona. Pidale a la otra
mitad, una semana después de que se conozca el resultado, que diga qué
prevision hubieran hecho ellos antes del partido. Algo parecido fue lo que
hicieron Bolt y Brink cuando invitaron a sus sujetos que predijeran el voto
del Senado de los Estados Unidos sobre el controvertido nombramiento de
Clarence Thomas para la Corte Suprema. Pues bien, el 58 por 100 predijo
su nombramiento. Una semana después de su confirmacion, pidieron a una
muestra similar de sujetos qué hubieran predicho ellos: el 78 por 100 dijo:
«Yo crefa que seria aprobado». Segunda, muestre a la mitad de un grupo
un descubrimiento psicoldgico y a la otra mitad el opuesto. Por ejemplo,
digale a la mitad del grupo: «Los psicdlogos sociales han encontrado que,
a la hora de elegir nuestros amigos o de enamorarnos, somos atraidos mas
por personas cuyos rasgos son diferentes a los nuestros. Parece ser cierto
aquel viejo dicho de que “los opuestos se atraen”». Pero a la otra mitad
digale lo contrario: «Los psicélogos sociales han encontrado que, a la hora
de elegir amigos o de enamorarnos, somos atraidos mas por personas cuyos
rasgos son similares a los nuestros. Parece ser cierto aquel viejo dicho de
que “pajaros de un mismo plumaje vuelan juntos”». Después, pidales a
todos ellos que digan si, para ellos, tales resultados son «los que espera-
ban» o, por el contrario, «les resultan sorprendentes». Pues bien, los resul-
tados seguramente mostrardan que todos afirmaran que eso es lo que ellos
esperaban: «Eso ya lo sabia yo».

Si se me permite extrapolar estos datos al caso concreto de la ense-
flanza/aprendizaje de la psicologia, diré que, ciertamente, estamos ante uno
de los problemas con que se encuentran los profesores de psicologia, dado
que cuando explican los hallazgos de la disciplina, suelen parecerles exce-
sivamente obvios a quienes los escuchan («eso ya lo sabia yo»). Y el pro-
blema afecta también, de forma mads dramdtica, por sus consecuencias, a
los estudiantes de psicologia, dado que cuando deben responder en un
examen a preguntas de varias alternativas, todas ellas, o al menos varias de
ellas, les parecen ciertas, cuando sélo lo es una. De ahi que a veces los exa-
menes de opcién multiple les parezcan a los estudiantes de psicologia, a
veces, sorprendentemente dificiles.

2) Sesgo de perseverancia en la creencia: consiste en la persistencia de
nuestras creencias y concepciones iniciales, cuando su fundamento ya se ha
desacreditado, pero subsiste una explicacion de por qué la creencia podria
ser cierta. Y es que resulta sorprendentemente dificil demoler una creencia
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falsa una vez que la persona ha elaborado una razén fundamental en que
apoyar tal creencia. Pero lo grave es que tendemos siempre a buscar razo-
nes en las que apoyar nuestras creencias. Por ejemplo, Anderson, Lepper y
Ross (1980), después de darles a sus sujetos dos casos concretos para que
los examinaran, les pidieron que decidieran si las personas que asumen
riesgos serian buenos o malos bomberos. A unos se les daba un caso en el
que se observaba que era bueno asumir riesgos mientras que a los otros se
les daba el caso opuesto en el que se mostraba claramente que era peligro-
sisimo para un bombero asumir riesgos. Después se les pidi6 que escribie-
ran las razones por las que ellos creian que era asi, con lo que cada grupo
se formo una teoria opuesta respecto a este tema, de tal forma que incluso
cuando la informacién fue desacreditada al explicarles que los datos del
caso habian sido inventados por el experimentador con el simple propdsito
de la investigacion, los sujetos continuaron creyendo que «su teoria» era
cterta. Una implicacion de esto es que cuanto mds examinamos nuestras
propias teorias y explicamos como podrian ser ciertas, mds nos vamos
cerrando a la informaciéon que desafia nuestras creencias. Por ejemplo, una
vez que consideramos por qué un acusado podria ser culpable o por qué
alguien de quien tenemos una primera impresion negativa actiia de esa
manera, mas nuestras explicaciones pueden sobrevivir, incluso desafiando
toda evidencia contraria (Jelalian y Miller, 1984). Asi, si nos dicen que se
ha descubierto que fue un companero nuestro quien venia robando desde
hace dos afios en la facultad, en seguida vamos construyendo una teoria
que dé una explicacién coherente de tal hecho, y para ello me iré for-
mando una impresion negativa de tal compafiero, iré recordando algunas
de sus conductas y de sus dichos que parecian explicar su personalidad
«ladrona», etc. Si unas semanas después nos dicen que era un error, que el
ladrén no era él, sino otra persona, ajena a la facultad, pero que coincidia
con él en el nombre, sera ya dificil borrar la imagen negativa que de él me
he hecho. Sabré que €l no robd, pero sigo convencido de que podria muy
bien haber sido él. En esto se basa la conocida frase, creo que goebbel-
siana, de que «difama, que algo queda». Esto algunos politicos y algunos
periodistas lo saben muy bien: no queda algo, queda muchisimo. Y es que
nuestras creencias y expectativas afectan poderosamente a la manera en que
percibimos e interpretamos los acontecimientos. Somos prisioneros de
nuestros propios patrones de pensamiento. Y todo ello porque, y esto me
parece uno de los pilares fundamentales que nos ayudan a entender toda la
psicologia, nuestras preconcepciones controlan nuestras interpretaciones y
hasta nuestros recuerdos. La realidad la vemos siempre a través de nuestra
percepcion, de nuestras categorias, de nuestras creencias e interpretaciones
previas. Y, a su vez, nuestras creencias moldean nuestras interpretaciones.
Asi, en un interesante estudio, Rothbart y Birrell (1977) presentaron a sus
sujetos la foto de un hombre para que evaluaran su expresion facial. A la
mitad se les dijo que se trataba de un lider de la Gestapo y que era res-
ponsable de horribles experimentos médicos en un campo de concentra-
cion. A la otra mitad se les dijo que era un lider antinazi clandestino y que
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habia salvado a miles de judios. Pues bien, ante la misma fotografia de la
misma persona, los sujetos del primer grupo juzgaron que su expresion
facial era cruel, mientras que los del segundo la juzgaron amable y simpa-
tica. Y tal vez lo més grave, como dijimos antes, es que resultara dificil que
cambien estas impresiones.

¢Podemos evitar este sesgo y sus terribles consecuencias? Existen basi-
camente dos formas: la primera, muy socorrida pero poco eficaz y total-
mente insuficiente, consiste en intentar ser objetivos y no tener prejuicios.
La segunda, mucho mads eficaz y menos utilizada, consiste en intentar expli-
cat, buscando razones para ello, como podrian no ser acertadas mis creen-
cias y si las contrarias. Asi, incluso experimentalmente, encontré Anderson
(1982; Anderson y Sechler, 1986) que intentar explicar por qué una teoria
opuesta a la nuestra puede ser verdad reduce e incluso elimina el sesgo de
la perseverancia de la creencia. Por consiguiente, seria un sano ejercicio
contra la intolerancia en nosotros mismos el obligarnos, al menos de vez en
cuando, a explicar por qué la creencia opuesta a la nuestra podria ser
cierta.

3) Sesgo de la confianza excesiva: es la tendencia a sobreestimar la pre-
cisién de nuestros juicios y de nuestras creencias. Tendemos a creer que
tenemos razén y que acertamos mds de lo que realmente tenemos razén y
acertamos. La evidente vanidad de nuestros juicios («ya lo sabia yo desde
el principio») se extiende también a las estimaciones de nuestro conoci-
miento actual. Asi, Kahneman y Tversky (1979) pidieron a sus sujetos que
cubrieran los blancos en preguntas como ésta: «Tengo el 98 por 100 de cer-
teza de que la distancia aérea entre Nueva Delhi y Beijing es mayor de ....
kms, pero menor de ... kms.» Pues bien, alrededor del 30 por 100 se equi-
vocaron. Este sesgo es particularmente peligroso cuando afecta a la toma
de decisiones, principalmente, por supuesto, en el caso de ciertas decisio-
nes delicadas, como el caso de una declaraciéon de guerra.

4) Sesgo de confirmacién: consiste en la tendencia a buscar informa-
cién que confirme nuestras preconcepciones. De hecho, ¢por qué la expe-
riencia no nos conduce a una autoevaluacién més realista sino que segui-
mos manteniendo una excesiva y poco prudente confianza en nuestras
creencias y estimaciones? La principal razon parece estribar en que tende-
mos a no buscar informacién que pueda refutar lo que creemos. Por el
contrario, una de nuestras mds basicas motivaciones es verificar o confir-
mar nuestras creencias. Por ejemplo, son muchos los varones que estin
convencidos de que las mujeres conducen mal. Pero tal afirmacién no la
extraen de los datos que les proporciona la experiencia, sino que es ya un
prejuicio previo y la «experiencia en carretera» la utilizan exclusivamente
para confirmar su prejuicio. Vemos lo que nos interesa y luego recordamos
s6lo parte de lo que vimos, en funcién también de nuestros intereses. Asi,
quien esté convencido de que, efectivamente, las mujeres conducen mal, de
diez infracciones de conduccién en mujeres, veran todas y las recordaran,
con pelos y sefiales, durante mucho tiempo. En cambio, de otras diez
infracciones realizadas por varones, sélo veran algunas, restaran gravedad a
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otras, y, finalmente, con el tiempo tenderin a olvidar todas o la mayoria.
Con ello, una temporada mas tarde no tendrdan dudas: su experiencia en
carretera les dice, sin ningin género de dudas, que las mujeres conducen
mucho peor que los hombres. Buscamos la informacion y buscamos a las
personas que nos ayuden a mantener una autoimagen positiva.

5) Sesgo de la «memoria adaptativa»: pero en todo este engranaje
sociocognitivo que estamos viendo, también la memoria, como no podia
ser de otra manera, desempefia un papel crucial. Y es que la memoria no
es un asunto meramente bioldgico, ni siquiera sélo psicolégico e individual,
sino que es definitivamente soczal (véase Ovejero, 1997a, capitulo 9). Lamal
(1979) pidi6 a sus sujetos si estaban de acuerdo con esta definicion de la
memoria: «L.a memoria puede ser comparada con un batl de almacena-
miento en el cerebro en el que depositamos material y del que lo sacamos
cuando lo necesitamos. Ocasionalmente, algo del “badl” se pierde, y enton-
ces decimos que lo hemos olvidado.» Pues bien, el 85 por 100 de los suje-
tos estuvieron de acuerdo con ello. Sinceramente, lo que a mi me extrafia
es que no hubiera sido el 99 por 100. Porque creo que la mayoria de la
gente esta de acuerdo con esa descripcion de la memoria. Pero, sin
embargo, es totalmente falsa. Nuestros recuerdos no son copias de expe-
riencias que permanecen en depdsito en un banco de memoria, sino que
los construimos o, al menos, los reconstruimos en el momento de la recu-
peracion, del recuerdo, ya que la memoria implica razonamiento retrospec-
tivo. Mas en concreto, como un paleontélogo que infiere la apariencia de
un dinosasurio a partir de fragmentos de hueso, reconstruimos nuestro
pasado distante combinando fragmentos de informacién mediante el
empleo de nuestra situacion actual (Hirt, 1990). Es mas, nuestros recuer-
dos suelen ser muy ambiguos y fragmentarios, y lo que hacemos a la hora
de recordar es completar tales fragmentos con aquello que «nos interesa»,
para adaptarlos a nuestra situacion actual: recordamos lo que nos interesa.
Revisamos, casi siempre de forma no consciente, nuestros recuerdos para
adaptarlos a nuestro conocimiento y estado actual. McFarland y Ross
(1985) encontraron empiricamente que incluso revisamos nuestros recuer-
dos acerca de otras personas conforme cambian nuestras relaciones con
ellas: pidieron a sus sujetos que calificaran a sus parejas estables. Dos
meses después, repitieron la misma evaluacion. Pues bien, quienes seguian
igual de enamorados o mds que antes tendian a recordar amor, mientras
que quienes ya habian roto tenian una mayor probabilidad de recordar que
su pareja era, ya entonces, egoista y de mal cardcter. Mas claro atn es el
estudio de Holmsberg y Holmes (1992) en el que estos autores encuestaron
a 373 parejas de recién casados y todos ellos, obviamente, declararon ser
muy felices. Se los volvié a encuestar dos anos después encontrando que
aquellos cuyo matrimonio se habia deteriorado recordaban que las cosas
siempre habian ido mal, ya desde el principio, cosa que no concordaba con
lo que habian dicho dos afos antes. Esto parece mostrar, como ya dijimos
antes, que cuando los recuerdos son vagos, como suele ocurrir, los senti-
mientos e intereses actuales guian nuestros recuerdos, modificandolos en la
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medida de nuestros intereses actuales. Eso es lo que ocurre cuando deci-
mos que antes llovia mds que ahora o que los veranos eran muy diferentes
de los actuales. Independientemente de que ello sea o no cierto, la cuestion
es que resulta practicamente imposible saberlo por nuestros recuerdos,
dado que nuestra memoria es mas flaca de lo que creemos. Lo que ocurre
en todos estos casos es que, como afirma el psicologo Anthony Greenwald
(1980), al igual que hacen los dictadores cuando llegan al poder, también
todos nosotros tenemos un «yo totalitario» que revisa el pasado para adap-
tarlo a nuestras opiniones, intereses y emociones actuales.

6) Correlacion ilusoria: consiste en percibir una relacion de causa-
efecto alli donde no existe, ya que cuando esperamos ver relaciones signifi-
cativas, con facilidad asociamos acontecimientos azarosos. En un intere-
sante experimento, Ward y Jenkins (1965) mostraron a sus sujetos los datos
de un hipotético estudio que durante 50 dias analizaba la eficacia de una
previa «siembra de nubes». Obviamente, unos dias llovié y otros, los mais,
no. Pues bien, los sujetos percibieron una considerable correlacion, es
decir, se convencieron de que el estudio mostraba correlacién entre siem-
bra de nubes y lluvia, que la siembra de nubes era realmente eficaz. Y es
que si creemos en la existencia de una correlacién (por ejemplo, que los
gitanos son ladrones, o que los politicos son corruptos, etc.), serd mas pro-
bable que percibamos y recordemos casos que la confirmen. Como vemos,
esto estd muy relacionado con la llamada «conducta supersticiosa», asi
como con el «sesgo confirmatorio». De hecho, Thomas Gilovich (1991)
llevé a cabo un estudio sobre la creencia de que las parejas estériles que
adoptan un nifio tienen mayor probabilidad de concebir que parejas seme-
jantes que no adoptan. La explicacién que vulgarmente suele darse es que
las parejas que adoptan finalmente se relajan y conciben. Sin embargo, esta
explicacion es absolutamente falsa. Lo que ocurre es que en lugar de fijar-
nos en las parejas que conciben antes de adoptar o que no conciben des-
pués de adoptar, s6lo nos fijamos en aquellas que confirman nuestras ideas
previas, es decir en aquellas parejas que han concebido después de adop-
tar, de tal forma que, aunque sean muy pocas, son suficientes para mante-
ner nuestra falsa creencia.

Este sesgo tiene importantes implicaciones en el ambito de la psicologia
clinica y de la medicina. Asi, McFarland y colaboradores (1989) llevaron a
cabo un estudio en el que sus sujetos, mujeres de Ontario, percibian que
sus estados de animo correlacionaban con su ciclo menstrual. En concreto,
los investigadores pidieron a sus sujetos que evaluaran diariamennte sus
estados de animo, encontrando que las emociones negativas autoevaluadas
de las mujeres (bien estuvieran experimentando irritabilidad, soledad,
depresion, etc.) no se incrementaron durante sus fases premenstrual y
menstrual. Sin embargo, las mujeres mas tarde «percibieron» una correla-
cioén entre su estado de animo negativo y la menstruacion. La explicacién
de este «extrafio» hecho nos la ofrecen Kato y Ruble (1992). Para estas
autoras, aunque muchas mujeres recuerdan sus cambios de estado de
animo durante dichos ciclos, sus experiencias cotidianas revelan poco tales
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cambios. Mas adn, los cambios hormonales relacionados con el ciclo mens-
trual no tienen efectos emocionales conocidos que nos lleven a esperar
cambios en el estado de animo. Pero entonces, ¢por qué tantas mujeres,
como ocurria con los sujetos de McFarland, creen que experimentan ten-
siébn premenstrual o irritabilidad menstrual? Sencillamente, argumentan
Kato y Ruble, porque sus teorias implicitas de la menstruacion las condu-
cen a percibir y recordar las apariciones conjuntas de los estados de d4nimo
negativos y el inicio de la menstruacion, pero no se percatan ni recuerdan
los estados de animo malos ocurridos dos semanas después. Todo ello
ayuda a entender algo tan importante como es la construccién social de los
sintomas clinicos.

7) Falacia de tasa base: es la tendencia a ignorar o a subemplear la
informacion que describe a la mayoria de los casos y en su lugar ser influi-
dos por caracteristicas distintivas del caso concreto que se esta juzgando.
Por ejemplo, saber que el 90 por 100 de los estudiantes de primer curso de
Psicologia de la Universidad de Oviedo no han ayudado en una situacion
de emergencia, no suele servir de mucho a la gente para averiguar qué por-
centaje conceden a Carmen, estudiante de primer curso de Psicologia de la
Universidad de Oviedo, de ayudar en una situaciéon de emergencia. Al ver
a Carmen la gente tiende a decir: «Carmen parece tan agradable que no
puedo imaginar que no ayude a alguien que lo necesita.» Y le conceden,
por ejemplo, el 80 por 100 de probabilidades de ayudar, en contra de los
datos conocidos del estudio anterior. Un segundo ejemplo: Supongamos
que Andrea desea comprar un coche. Sabe por las mas fiables estadisticas
que el coche modelo X es el que menos probabilidades tiene de ir al taller,
que es el mas seguro de todos los modelos existentes en nuestro pais, etc.
El padre de Andrea compr6 ese modelo X hace un par de afos y, desafor-
tunadamente, ha sido uno de los escasisimos casos de ese modelo que ha
salido con problemas. Muy probablemente Andrea no compre el coche
modelo X: se fiarda mas de un caso concreto, pero proximo, que de las esta-
disticas generales. Indudablemente, el comportamiento de Andrea es poco
racional.

8) Heuristico de disponibilidad: los heuristicos son estrategias simples y
eficientes de pensamiento, es decir, reglas empiricas implicitas de pensa-
miento muy utilizadas, por ejemplo, en la formacién de impresiones. Exis-
ten diferentes heuristicos, entre los que destaca éste, que consiste en una
regla empirica eficiente, pero falible, que juzga la probabilidad de las cosas
en términos de su disponibilidad en la memoria, es decir, la informacién
mas accesible en nuestra mente en el momento de hacer la inferencia es la
que con mas probabilidad sera considerada como informacién relevante a
tener en cuenta, ignorando otras informaciones (Tversky y Kahnemam,
1973). Por ejemplo, si un estudiante ha aprobado las pruebas de selectivi-
dad y esta dudando entre hacer Psicologia o Medicina, y recuerda el caso
de un amigo suyo que tuvo una muy mala experiencia en Medicina, muy
probablemente se matriculard en Psicologia. Este heuristico explica, al
menos en parte, por qué tenemos mas miedo a tener un accidente en avion
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que en coche, cuando realmente la probabilidad de accidente es mayor en
el coche que en el avién, o por qué los padres y madres tienen mas miedo
a que su hija muera asesinada y violada un sibado que sale de fiesta por la
noche que a que muera en accidente de carretera, cuando realmente la pro-
babilidad de morir en accidente es mucho mayor que la de morir asesi-
nada. Y es que, sobre todo debido al eco que de tales hechos se hacen los
medios de comunicacién, el accidente de avién o la muerte por asesinato
tras violacion nos vienen en seguida a la mente, estin mas disponibles.

PsicosocioLoGia DEL RUMOR

El rumor consiste «en un relato propuesto para ser creido, del que no
existen garantias de evidencia, que se propaga en funcién de la importan-
cia subjetiva y de la ambigliedad objetiva de su contenido y que, en su pro-
ceso de expansion, experimenta una transformacion explicable en base a
los principios gestaltistas de la percepcion de las cosas» (Blanch, 1983, pa-
gina 85). Mucho antes, Allport y Postman (1967, pag. 11) definian el
rumor como «una proposicion especifica para creer, que se pasa de per-
sona a persona, por lo general oralmente, sin medios probatorios seguros
para demostrarla». Segin ellos, el interés de los estudios del rumor radica
en la conexién de éste con los motivos personales (deseo, miedo, hostili-
dad, inseguridad, ambivalencia, interés, etc.) de los individuos potencial-
mente receptores y transmisores del mismo. Por otra parte, su ambigiedad
puede derivar del caracter fragmentario, inarticulado, descontextualizado,
disperso o contradictorio de sus componentes, tal como sefiala Blanch.
Ademas, los rumores cumplen algunas importantes funciones tanto sociales
como emocionales y cognitivas. Segiin Allport y Postman, en su transmi-
sién se produce una dindmica de organizacién cognitiva orientada a «redu-
cir» la situacién estimulo inicial a una estructura pregnante, significativa y
acorde con las motivaciones de los sujetos que la perciben. De hecho, estos
autores habian observado que, tras mostrar a sus sujetos experimentales
una diapositiva en la que aparecia un hombre blanco con una navaja en la
mano y discutiendo con un negro, al final del proceso de transmision la
navaja ya habia cambiado de manos y ahora quien la enarbolaba en la
mano era el negro.

Ahora bien, ¢por qué circulan los rumores? Existen dos condiciones
basicas necesarias para que un rumor prenda en la mente de la gente: pri-
mero, que el asunto revista cierta importancia, tanto para el que lo trans-
mite como para el que lo escucha; y segundo, que los hechos reales posean
cierta ambigiiedad (Allport y Postman, 1967, pag. 15). Pero el motor de la
circulacion de los rumores es la mzotivacion, es decir, que los sujetos estén
fuertemente interesados en el asunto al que el rumor hace referencia.

¢Como se transmiten los rumores? Los primeros y mds conocidos expe-
rimentos de laboratorio sobre la transmision de los rumores fueron los rea-
lizados por los citados Allport y Postman (1967, pag. 91) mediante el cono-
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cido procedimiento de en serie o en cadena, ya utilizado antes por Bartlett
y antes atn por el aleman Stern: un sujeto veia una diapositiva proyectada
sobre una pantalla, y debia describir a otro sujeto, vuelto de espaldas a la
pantalla, lo que estaba viendo, quien, a su vez, se lo contaba al siguiente, y
éste a otro, y asi sucesivamente hasta un total de, generalmente, ocho o
diez sujetos. Fruto de estas investigaciones Allport y Postman enunciaron
las siguientes tres leyes basicas de la transmision del rumor: a) Ley de la
Nivelacion: a medida que el rumor se transmite, tiende a acortarse y a
hacerse mas conciso; b) Ley de la Acentuacion: consiste en la percepcion,
retencion y narracion selectiva de un limitado nimero de detalles de un
contexto mayor, es decir, a pesar de que el mensaje se acorta, sin embargo,
algunos detalles particulares se mantienen a través de toda transmision e
incluso se acenttan; y c¢) Ley de la Asimilacion: consiste en un fenémeno
gestaltico segiin el cual los sujetos reorganizan los contenidos dandoles
«buena forma» y haciéndoles congruentes con el tema central, todo ello en
funcion de las propias caracteristicas del sujeto.

Por ultimo, y a pesar de que resulta imposible y, tal vez, ni siquiera
aconsejable, controlar o reducir el rumor, sin embargo, si se han hecho
intentos, siguiendo las siguientes estrategias, que a mi, personalmente, me
parecen de poca eficacia (Knapp, 1944, pags. 35-37): 1) Ofrecer exacta y
completa informacion a través de los medios regulares de comunicacion;
2) Fomentar la confianza en los dirigentes de la sociedad; 3) Difusion
maxima y rdpida de noticias importantes, procurando que esa informacion
llegue a todo el mundo; y 4) Organizar campafias contra los rumores.

En suma, tres parecen ser las conclusiones finales generales que pue-
den establecerse acerca del rumor: en primer lugar, la inexistencia de una
satisfactoria definicién del rumor, ya que las habituales pueden aplicarse
también a comunicaciones que no son rumores. En segundo lugar, hay
que desechar la opinién de que el rumor es algo patoldgico, a menos que
se le contraponga a un modelo puro ideal de comunicacién aséptica en la
que acontece un simple intercambio de informacién. Finalmente, el
rumor... es un evento normal y cotidiano (Jiménez Burillo, 1981a, pagi-
na 298) (véase una ampliacién en Ovejero, 1997a, capitulo 11).

CoNCLUSION

La percepcién social no es en absoluto algo puramente cognitivo, sino
motivacional: como ya decia William James, quien percibe pretende alcan-
zar alguna meta con su percepcion. El perceptor no es un mero indigente
cognitivo que pretende principalmente conservar sus escasos recursos
mentales sino mds bien es alguien que estd motivado a escoger tactica-
mente entre cierto numero de estrategias posibles, segin sus objetivos
(Fiske y Taylor, 1991). «Una sorprendente cantidad de cognicién y per-
cepcién social tiene lugar automdticamente; pero las personas no son
meros robots, y controlan muchas de sus estrategias, a través de la distri-
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bucién de su atencidn, siempre de acuerdo con sus objetivos y metas»
(Fiske, 1993, pags. 182-183).

Es mds, tan importante es para nuestras relaciones interpersonales el
como percibamos a los otros, que tendemos a hacernos una impresion de
las demas personas lo antes posible. (Por qué? Para saber a qué atenernos.
Nuestro mundo social es muy complejo y necesitamos conocer a las demas
personas para maximizar los beneficios y minimizar los costos de nuestras
relaciones con ellas. Por ejemplo, un alumno que el primer dia de clase
deseara decirle al profesor que la mayoria de los dias no podri asistir a sus
clases, necesitara saber si puede comunicarle esa informacién o si serd mejor
dejarlo para mas adelante. Y para ello le serd muy ttil hacerse una impre-
sion de ese profesor lo antes posible. Pero nos hacemos nuestras impresiones
de los demas con el mayor niimero de datos que podamos. De ahi la impor-
tancia que tienen los primeros momentos de las relaciones interpersonales.
Por ejemplo, cuando llega a un centro un profesor nuevo, estaremos muy
atentos a fodas las sefnales e informaciones que directa o indirectamente nos
digan algo de él. Por eso, a veces no resulta facil olvidar como iba vestido
ese profesor la primera vez que lo vimos o alguna cosa que nos cont6 en la
primera clase. Estas dos caracteristicas de la formaciéon de impresiones nos
lleva a que, en ocasiones, incluso nos hagamos una impresién de otra per-
sona en pocos minutos, segundos o hasta al «primer golpe de vista». ¢No
nos ha ocurrido alguna vez que cuando nos presentan a alguien a quien no
conocemos en absoluto, ya adelantamos la mano para saludarle y estrechar
la suya con cierto sentimiento de agrado o de desagrado? Es que ya nos
habiamos hecho una impresién, positiva o negativa, de esa persona.

En definitiva, tendemos a hacernos una impresion de los demas lo antes
posible pero con el mayor nimero de datos que podamos. Y no suelen ser
pocos los datos de que disponemos de los demas ya en los primeros ins-
tantes de la interaccion, ya que la comunicacién no verbal, los estereotipos
(profesionales, sexuales, etc.) o las teorias implicitas de la personalidad nos
proporcionan muchos.

En conclusion, aunque el hombre ha avanzado increiblemente en algu-
nos campos (industria militar, genética, cirugia, etc.), sin embargo en aspec-
tos psicoldgicos lo ha hecho muy poco, ni en las relaciones interpersonales
ni en nuestro pensamiento social (percepcion social, memoria, etc.). Por el
contrario, con enorme facilidad nos formamos y mantenemos creencias fal-
sas. Y todo hace suponer que en la cotidianeidad de la vida social esas ilu-
siones o falsas creencias son atin mas fuertes y generales que lo encontrado
en los estudios de los que aqui hemos informado, casi siempre experimen-
tales. Y lo que es peor, las impresiones, interpretaciones y creencias falsas
que nos formamos pueden tener graves consecuencias, algunas de las cua-
les hemos mencionado en este capitulo. Ahora bien, nuestras formas de
pensamiento son adaptativas, y con frecuencia los errores son un producto
secundario de nuestras estrategias para simplificar la complejisima informa-
cion que recibimos. Mas adn, incluso nuestros sesgos cognitivos son tam-
bién adaptativos, aunque, desde luego, no todos.
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Carituro 11

Como interpretamos la conducta social:
las atribuciones causales y sus sesgos

InTRODUCCION

El mundo social que nos rodea es muy complejo y con frecuencia
imprevisible. Sin embargo, la gente necesita entender lo que acontece a su
alrededor como forma de conseguir una adecuada adaptacion al medio y
sacar de él el maximo partido posible. Para ello, en la vida cotidiana todos
nosotros intentamos continuamente explicar la conducta de los demds e
incluso la nuestra propia. Es mds, necesitamos, a la hora de explicar tal
conducta, buscar sus causas: es nuestra forma de controlar, al menos cog-
nitivamente, nuestro entorno. Ahora bien, ¢explicamos de la misma manera
la conducta de los demads y la nuestra? ¢A qué causa solemos atribuir nues-
tra conducta? ¢Y la de los otros? Dar una respuesta a estas cuestiones es el
objetivo principal de este capitulo. Y la necesidad de responder a estos
interrogantes no es sélo cuestion de una mera curiosidad cientifica, que ya
serfa importante, sino que también es algo central para entender y mejorar
las relaciones humanas, ya que una misma conducta interpersonal tendra
consecuencias muy diferentes en nuestras relaciones dependiendo de cémo
la expliquemos, es decir, de como la interpretemos o, dicho en otros tér-
minos, de a qué causas la atribuyamos. Para abrir el capitulo veamos un
ejemplo: Mientras estoy de vacaciones, un compafiero de la empresa donde
trabajo ha ascendido al cargo de director de ventas. Terminadas las vaca-
ciones me reincorporo al trabajo y al entrar a la empresa, mientras estoy
fichando, pasa por mi lado, con prisas, el mencionado companero que no
me saluda y ni siquiera me mira. ¢Cémo influird este hecho en nuestras
relaciones mutuas? ¢A qué atribuiré la conducta interpersonal suya? Vea-
mos dos tipos bien diferentes de atribucion, aunque las dos perfectamente
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plausibles. Por una parte, pongamos que atribuyo la conducta de este mi
companero a «chuleria» y me digo: «Ya sabia yo que se le iba a subir el
cargo a la cabeza. Siempre fue soberbio y se creyé mas que nadie, asi que
ahora mas. Por eso ya ni me saluda.» No es raro que unas horas después,
bajo a desayunar a la cafeterfa, que esta casi vacia, y al otro lado de la barra
estd el companero de marras. Con toda probabilidad no sélo no me acer-
caré a él, sino que incluso tomo mi manzanilla al otro lado de la barra y
dandole la espalda, lo que podria facilmente ser atribuido por €l a envidia
por mi parte... No creo que al lector le extrafie que a partir de ese
momento las relaciones entre mi compafero y yo empeoren, incluso de una
forma importante. Sin embargo, contemplemos otra posibilidad: pongamos
que atribuyo la conducta de mi companero a mero despiste, y me digo:
«Caramba, no me extrana esta conducta. Siempre fue muy despistado, asi
que ahora con los lios de la direccion de ventas y tal, ni se ha fijado que yo
estaba aqui.» Unas horas mas tarde bajo a desayunar a la cafeteria, le veo
al otro lado de la barra, me acerco a él y en tono un tanto jocoso le llamo
distraido y despistado, le cuento que pasé a mi lado y ni me miré. Proba-
blemente los dos nos riamos de su despiste vy, si se me apura, desde ese
momento nuestras relaciones incluso mejoraran algo.

No creo que le extrafie al lector las dos clases tan contrapuestas de con-
secuencias que puede tener este mismo hecho, dependiendo sélo de las
atribuciones causales que hagamos Ciertamente podemos decir que, en
todo caso, las cosas son algo mas complejas de lo que aqui he expuesto en
esta anecdota dado que también las relaciones previas que hayamos tenido
mi compafiero y yo habrin influido en la atribucion que yo haya hecho.
Pero también es cierto que la atribucion causal que se haga depende tam-
bién del tipo de personalidad que tengamos, de nuestro caracter optimista
o pesimista. Y ciertamente, y éste es a mi juicio el aspecto mds positivo de
esta cuestion, el estilo atribucional, el tipo de atribuciones que solemos
hacer, puede cambiarse y puede mejorarse. Espero que este capitulo sirva
de ayuda para mejorar en esta direccion.

MODELOS Y TEORfAS DE ATRIBUCION

Dado que el mundo en que vivimos es enormemente complejo y nece-
sitamos saber a qué atenernos, necesitamos controlar esa complejidad de
nuestro entorno, al menos cognitivamente, y para ello intentamos continua-
mente hacer un cierto tipo de atribuciones para asi hacer més estable ese
nuestro entorno, con el fin de poder predecir el comportamiento de los
demis e incluso el nuestro propio y de esta forma reducir al minimo las
posibles sorpresas.

Resulta altamente atil aqui distinguir con claridad entre modelos y teo-
rias de la atribucion. Los modelos y teorias atribucionales pretenden anali-
zar cémo las personas explican la conducta de los demds —por ejemplo,
atribuyéndola ya sea a disposiciones internas (rasgos, motivos y actitudes
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perdurables) o a situaciones externas. Estas atribuciones son cruciales, dado
que influyen poderosamente en nuestras reacciones ante los demas y nues-
tras decisiones en relacion a ellos. Por otra parte, las teorias de la atribu-
cion analizan la forma en que explicamos la conducta de las personas y
todas ellas comparten al menos estas tres suposiciones: 2) Intentamos darle
sentido a nuestro mundo; 4) Las acciones de las personas las atribuimos a
causas internas o externas; y ¢) Lo hacemos de maneras hasta cierto punto
légicas y consistentes, aunque, como veremos, no carentes de importantes
errores y sesgos.

A)  Modelos atribucionales: Existen tres grandes modelos atribuciona-
les, que Leyens y cols. (1994) denominaron «modelos prescriptivos»:

1) La psicologia ingenua de la accion, de Heider: Fritz Heider (1958),
psicélogo alemdn que huyé de la Alemania nazi exiliandose en los Estados
Unidos, fue el primer autor que comenzé a desarrollar la teoria de la atri-
bucién bajo una perspectiva netamente gestaltista y dentro de una disci-
plina, la psicologia social, que siempre habia destacado los componentes
cognitivos del comportamiento humano. Heider se dio cuenta de que nues-
tro comportamiento depende mds de nuestra percepcion que de la propia
realidad. Nuestra reaccién a un acontecimiento, por ejemplo, dependera
mas de como nosotros percibamos ese acontecimiento que del aconteci-
miento en si. Por ello, para él la atribucién, que la define como el proceso
por el que «el hombre capta la realidad para tratar de predecirla y contro-
larla», es un momento capital en el analisis de la accion de un sujeto. Si
queremos entender como se comporta una persona debemos entender los
procesos atribucionales que utiliza.

Asi pues, para comprender la conducta humana es necesario conocer
cémo la gente percibe su mundo social y cémo informa sobre él. La teoria
de la formacion de impresiones olvidaba un aspecto importantisimo: las
circunstancias en que tiene lugar una conducta. Heider tratara de superar
este problema. Segtn el contexto y las circunstancias de una misma con-
ducta inferiremos un rasgo de personalidad u otro diferente. Mas atn, un
principio fundamental en el analisis de Heider es que la gente desea con-
trolar y predecir su entorno, desea anticipar los efectos que tendra su con-
ducta sobre su entorno y sobre si mismo, para saber a qué atenerse y saber
como debe actuar. Por ello, utiliza atribuciones causales: la gente percibe la
conducta como estando causada. Ahora bien, la causa de una conducta
puede ser atribuida al propio actor (atribucién interna) o al ambiente (atri-
bucién externa). Y estas atribuciones causales determinarin las relaciones
interpersonales. Por ejemplo, la conducta de un profesor hacia un alumno
que ha hecho muy mal un examen serd muy diferente segin que atribuya
ese fracaso al medio (a una tragedia familiar en casa del nifio, justo un dia
antes del examen) o lo atribuya al propio alumno (falta de esfuerzo, por
ejemplo).

Generalmente solemos hacer atribuciones internas de los éxitos alcan-
zados por una persona que la consideramos de alto estatus, poder, presti-
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gio 0 competencia, y en cambio ese mismo éxito lo atribuiremos a causas
externas cuando quien lo consigue es percibido por nosotros como poco
competente o con poco poder o estatus. Y asi cuando, por ejemplo, un
jugador de futbol muy famoso realiza una buena jugada lo atribuimos a su
capacidad y competencia, sin embargo, si esa misma jugada la hace un fut-
bolista de segunda fila, lo atribuiremos a la suerte. Ahora bien, las atribu-
ciones internas/externas que hacemos son, también ellas, adaptativas. Asi,
cuando Sedikides y Anderson (1992) preguntaron a sus sujetos, norteame-
ricanos, por qué varios estadounidenses habian huido a la URSS, la res-
puesta era contundente: por «traicién» (atribucién interna), pero cuando
les preguntd por qué varios soviéticos habian huido a los Estados Unidos.
La respuesta no fue menos contundente: para huir de la opresion que
habia en su pais (atribucién externa).

2) El modelo de las inferencias correspondientes de Jones y Davis: tras
recoger el modelo de Heider, prefieren Jones y Davis (1965) centrarse en
un aspecto que consideran crucial en este terreno: la atribucion de la inten-
cionalidad. El problema seria, pues, el siguiente: ¢como puede un observa-
dor externo captar las zntenciones subyacentes a las conductas concretas y
particulares de una persona? Es decir, lo que pretende este modelo es bus-
car una causalidad interna al comportamiento de la gente. Parten estos
autores de la base de que las personas intentan con su conducta alcanzar
consecuencias para ellas deseables. En consecuencia, operando como un
procesador de informacion, el perceptor puede llegar a conocer las inten-
ciones de un actor, cuando éste actiia libremente, a partir de las conse-
cuencias o los efectos de su comportamiento. En este proceso el observa-
dor se guiard por el principio de la eliminacion de las causas mas
improbables. Para ello establecen Jones y Davis tres principios necesarios
para hacer una atribucién interna:

a) Que el actor conozca los efectos de su accién: dificilmente se
puede atribuir intencionalidad a alguien por los efectos de un determinado
comportamiento si no conocia los efectos que tendria esa accion;

b) Que el actor posea la capacidad necesaria para realizar esa accion:
es poco probable que un profesor haga una atribucién interna en el caso
de un examen brillantisimo si este examen fue realizado por un alumno
que él considera como incapaz de hacerlo. De ahi que algunos profesores
lleguen incluso a suspender un examen brillante realizado por un alumno
que ellos consideran torpe y, en el colmo de la injusticia pero en coheren-
cia con su impresion del alumno, rubrican el suspenso con un «por haber
copiado». Evidentemente, en los dos casos anteriores interviene el principio
de eliminacion, de forma que rechazamos la intencién como factor proba-
ble y lo atribuimos a otros factores que consideramos mas probables, como
es la ignorancia de las consecuencias en el primero y la suerte o el haber
copiado, en el segundo.

¢) Dados ya los dos anteriores principios como condiciones previas, el
tercer principio funcionara como la principal condicién que hara posible la
atribucién interna: la bisqueda de los efectos no comunes. Jones y Davis
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proponen que se consideren otras acciones posibles y se comparen sus
efectos: los que no sean especificos de las diversas acciones no se retendran
y, en consecuencia, cuantos menos efectos comunes haya, mas facil sera la
atribucion de intencién. Por ejemplo, Juan es un alumno de COU que
puede elegir entre estudiar psicologia, medicina o arquitectura. Las tres
carreras le gustan mucho. Ademas, las tres pueden ser cursadas en su ciu-
dad de residencia. Pero mientras que si hace psicologia o medicina él cree
que le sera dificil encontrar trabajo, en cambio si hace arquitectura tiene
asegurado un puesto en la empresa de su padre. Finalmente Juan elige
estudiar arquitectura: ¢a qué atribuiremos su eleccion? Pensaremos que eli-
gi6 estudiar arquitectura no porque le guste, ni porque existan estudios de
arquitectura en su ciudad, puesto que ambos son efectos comunes a las tres
carreras, sino porque tiene perfectamente asegurado un puesto de trabajo,
que es el tnico efecto no comun.

3) El modelo de covariacion de Kelley: Kelley (1967) quiere sistemati-
zar las ideas de Heider y generalizarlas a una gran variedad de fenémenos
psicosociales, mostrando su utilidad en la mayoria de los campos que estu-
dia la psicologia social. Sin duda alguna ha sido Harold Kelley el que,
basdndose en las ideas de Heider y tomando la analogia del procedimiento
cientifico, ha concebido el modelo mas amplio para explicar el proceso de
atribucion. En efecto, este modelo se aplica tanto a las atribuciones que
pueden hacerse sobre uno mismo (autoatribucién) como las que tienen por
objeto los demas (heteroatribucion); ademads, no se limita a atribuciones de
un tipo particular, sino que puede englobar asimismo otras que se refieren
a unos aspectos tan diferentes como actitudes, disposiciones de personali-
dad, emociones, intenciones, etc. Kelley subraya el caracter mzotivacional
del proceso de atribucion. Como él mismo dice, «todo ocurre comzo si el
individuo estuviera motivado a alcanzar el control cognitivo de la estruc-
tura causal del medio ambiente». Para él, un concepto fundamental en el
proceso de atribucion es el de esquema causal, que es «una concepcion
general que la persona tiene sobre cémo ciertas clases de causas inter-
actiian para producir una clase especifica de efectos» (Kelley, 1972, pag. 1).
Estos esquemas causales, que se adquieren a través de la experiencia, refle-
jan las creencias basicas que el individuo que los posee tiene del mundo
moderno.

Ahora bien, si para Jones y Davis el individuo es un procesador de
informacion que busca los efectos no comunes a dos eventos, para Kelley
se trata mds bien de un cientifico social o de un légico: el proceso de atri-
bucién es una especie de computacién mental que trabaja con anilisis de
varianza. Y se apoya en una exigencia fundamental: requiere varias obser-
vaciones y su principio de funcionamiento es el de la covariacion. Segiin
este modelo, el observador se hace una pregunta clave: ¢covaria la accion
con el actor? Si covaria, entonces atribuira causalidad interna; si no cova-
ria, atribuira causalidad externa. Y para saber si existe tal covariacion, el
observador se fijara en estos tres criterios: distincion, consenso y consisten-
cia. Asi, por ejemplo, al explicar por qué Isabel tiene problemas con las
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matemadticas, la mayoria de las personas utilizan de manera apropiada la
informacion concerniente a la consistencia (¢Isabel suele tener casi siempre
problemas con esta asignatura?), la distintividad (;tiene problemas Isabel
también con otros profesores o sélo con éste?) y el consenso (¢también las
demads personas tienen problemas con este profesor?). Pues bien, haremos
una atribucion interna en el caso de que Isabel, y no sus compafieros, tenga
problemas con este profesor, a la vez que ella tenga problemas también con
otros profesores.

B) Teorias atribucionales: segin Charles Antaki s6lo existen estas dos
teorfas de la atribucion:

1) Teoria atribucional de la motivacion de Weiner: esta teoria surge al
ser considerada la conveniencia de incluir una dimensién cognoscitiva en la
explicacién de la motivacion de logro, dimension que no es otra que la atri-
bucién causal del éxito o del fracaso. Lo que realmente pretende Weiner
(1985) es construir una teoria que sea capaz de dar cuenta de las atribu-
ciones causales que la gente hace de sus éxitos y de sus fracasos, para
poder asi predecir cual serd la motivacion y el comportamiento futuros de
la gente. Y para ello considera suficientes estas tres dimensiones: a) E/
locus o el lugar donde se encuentra la causa, que puede ser znterno (por
ejemplo, la habilidad o el esfuerzo) o externo (la suerte, la dificultad de la
tarea, etc.); b) La estabilidad, que se refiere a la naturaleza temporal de una
causa. En este sentido, la causalidad puede ser estable (por ejemplo, las
capacidades o aptitudes) o inestable (el esfuerzo o la suerte); y ¢) Control o
controlabilidad, que se refiere a la capacidad del individuo para influir o
modificar la causa de un evento. Segtn esta dimension, la causalidad podra
ser controlable (por ejemplo, el esfuerzo) o incontrolable (la suerte).

En consecuencia, cuando, por ejemplo, un alumno fracasa en un exa-
men (o tiene éxito en ese examen), tendera a buscar una causa a su fracaso
(0 a su éxito), y la causa a la que él atribuya su conducta influira fuerte-
mente en su motivacion y en su rendimiento para proximos examen. Vea-
mos un ejemplo: José suspende el examen de matematicas y se dice a si
mismo: «He suspendido porque yo no valgo para las matematicas.» Como
vemos, ha hecho una atribucion interna, estable e incontrolable. Justamente
la peor que podia hacer, ya que le lleva a la indefension aprendida, porque
si a la semana siguiente vuelve a hacer otro examen de matematicas y
vuelve a suspender, y hace la misma atribucion, entonces ¢para qué estu-
diar para el préximo examen, si sabe que volvera a suspender, porque €l no
sirve para eso? De ahi que una de las funciones de los psicélogos escolares
consista en ayudar a los nifios y nifias a hacer atribuciones apropiadas, que
no son otras que las internas, inestables y controlables, como por ejemplo:
«He suspendido porque no he estudiado lo suficiente.»

2) Teoria de la indefension aprendida de Seligman: esta teoria, que ini-
cialmente fue formulada por Seligman (1975) y después modificada por
Abramson, Seligman y Teasdale (1978) para hacerla aplicable a la conducta
humana, puede ser considerada también, a mi modo de ver, una aplicacién
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de la teoria atribucional de la motivacion de Weiner. «Indefensién apren-
dida» es el término que Seligman y sus colaboradores acufiaron para refe-
rirse a las consecuencias que tiene el haber aprendido que uno no puede
controlar los acontecimientos. Dicho en otros términos, llamamos indefen-
sién aprendida a la conviccion de que no existe relacion alguna entre nues-
tro esfuerzo para alcanzar una meta y el alcanzarla realmente. Seligman
habia encontrado que cuando a unas ratas se les daba unas tareas que ellas
no podian realizar, aprendian a ser incapaces, de tal forma que cuando se
les daba después otras tareas que si eran capaces de realizar, ya ni siquiera
lo intentaban. Este fenémeno fue comprobado después, repetidamente, en
seres humanos. De ahi que sea frecuente encontrar a personas, incluso
padres de familia, parados de larga duracion, sentados todo el dia en el
bar. Probablemente buscaron trabajo durante unos meses, dia tras dia, sin
ningin resultado. En seguida hicieron atribuciones causales inadecuadas
(«sin enchufe jamas encontraré trabajo...»), lo que les llevo a la indefension
aprendida. Una consecuencia grave de la teoria de la indefension aprendida
se refiere a la facilidad de generalizacion de la indefension. Asi, por ejem-
plo, un estudiante que no es capaz de aprobar las matematicas debido a la
total incompetencia de su profesor pero que atribuye su fracaso a causas
internas («es que yo no valgo para las matematicas»), es posible que
aprenda la indefension y, lo que es mas grave, la generalice a otros ambitos
como puede ser la historia, el lenguaje, el inglés, etc., e incluso al ambito
extraescolar.

ERRORES Y SESGOS ATRIBUCIONALES

Los modelos de atribuciéon que hemos visto poseen, los tres, un serio
problema: que no siempre funcionan asi en la vida cotidiana. Mas atn, que
casi nunca se aplican a la vida cotidiana tal como nos los presentan sus
autores. Son «modelos perfectos», que solo tienen en cuenta los procesos
cognitivos, aislados, «en frio», como si de una computadora se tratase, olvi-
dando que los seres humanos somos mucho mas que cognicién. Las perso-
nas tenemos también sentimientos, motivaciones e intereses, y, dado que
pertenecemos a grupos, nos gustan mas las personas y las cosas de nuestro
grupo que las personas y las cosas de otros grupos, sobre todo si compiten
con el nuestro. Y ponemos nuestras cogniciones, y el procesamiento de la
informacion que hacemos, al servicio de nuestros intereses y de los de
nuestro grupo. De ahi que cuando buscamos causas a las conductas de los
demds, y a la nuestra propia, cometemos frecuentes e importantes errores,
que no son casuales sino que tienen una clara funcionalidad: defendernos a
nosotros y a los nuestros, asi como a nuestros intereses. Y es que la atribu-
cién no actda en el vacio, sino que cumple unas funciones muy concretas,
particularmente estas tres: ayudarnos a controlar nuestro entorno, defender
nuestra autoestima y conseguir una eficaz autopresentacion. Y para conse-
guir estos objetivos hacemos muchisimas trampas, que eso es lo que son los
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errores de atribucion: trampas y engafos cognitivos que hacemos persi-
guiendo unos propdsitos muy concretos. Es decir, nos desviamos respecto
a una respuesta normativa correcta. Ahora bien, como dicen Fiske y Taylor,
si el error es circunstancial u ocasional, hablamos de error atribucional,
mientras que cuando el error es sistematico hablamos de sesgo atribucional
(para una ampliacién de los sesgos de atribucion, véase Echevarria, 1991;
Hewstone, 1992; Ross y Nisbett, 1991; Myers, 1995).

En todo caso, los dos sesgos o errores sistematicos de atribuciéon mds
frecuentes y mas importantes son estos (Myers, 1995):

1)  Error fundamental de atribucion: que no seria un error sino un
sesgo, dado que es un error sistematico en el que caemos todos con
demasiada frecuencia. Segin Lewin la conducta es funcién de la perso-
nalidad y del ambiente. Pues bien, el psicélogo norteamericano Ross
(1977) llamé «error fundamental de atribuciéon» a la tendencia que todos
tenemos, de ahi lo de fundamental, a olvidar las variables situacionales y
tener en cuenta s6lo las personales a la hora de explicar la conducta de
los demas. Un ejemplo lo aclarari perfectamente: Ivan, alumno de 3.° de
ESO hace dos exdmenes de Lengua a principios de curso. Y los dos los
suspende. ¢A qué atribuird el profesor estos suspensos? Dificilmente nos
equivocaremos si prevemos que, haciendo una atribucion interna, dird el
profesor: «O bien Ivdn es muy torpe o un vago o las dos cosas a la vez.»
¢Nos parece razonable el discurso de este profesor? Sin duda no lo es,
porque, si como suele suceder tantas veces a principios de curso, no
tiene mas informacion sobre Ivan, sus suspensos pueden deberse igual-
mente a su falta de inteligencia, a su falta de esfuerzo, o a que no pudo
estudiar por no tener atn el libro de texto o por un gravisimo problema
familiar en casa esa semana. Y, sin embargo, los profesores, y todos
nosotros, tendemos a hacer atribuciones internas de la conducta de los
demas.

Un segundo ejemplo lo clarificard mas atn si cabe. Con frecuencia cole-
gas mios tanto de la Universidad de Oviedo como de otras Universidades
me comentan que los estudiantes de hoy dia son callados, pasivos, que no
hacen preguntas en clase ni plantean problemas, etc. Y ciertamente mi pro-
pia experiencia me lo confirma. Pero lo que, a mi modo de ver, es caer en
el error fundamental de atribucion es explicar tal conducta acudiendo a
caracteristicas personales de los propios estudiantes (son pasivos, incluso
«pasotas», no son como los de antes, etc.). Y es que también mi experien-
cia me dice que si a los mismos alumnos les explico los mismos temas, de
la m2isma manera, pero en grupos pequenos, por ejemplo de seis estudian-
tes, alrededor de una mesa, entonces fodos los estudiantes intervienen,
todos preguntan, todos problematizan cosas. Y es que mas que a razones
intraindividuales, el que los estudiantes no pregunten se debe mas bien a
factores ambientales, sobre todo de dos tipos: grupales (suelen estar en
clase en grupos grandes, y se sabe que cuanto mayor es el grupo menor es
la participacion de sus miembros) y de ambiente fisico (la propia distribu-
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cién de los pupitres, en filas, perjudica seriamente la participacion, véase
Ovejero, 1988a).

Ahora bien, ¢por qué cometemos el error fundamental de atribucion?
¢Por qué tendemos a subestimar los determinantes situacionales de la con-
ducta de los demas pero no los de la propia conducta? Al parecer (Jones,
1976; Jones y Nisbett, 1978) tenemos una perspectiva diferente cuando
observamos que cuando actuamos. En concreto, cuando actuamos, el
ambiente domina nuestra atencién, mientras que cuando observamos
cémo actlia otra persona, esa persona es la que ocupa el centro de nuestra
atencion. Ademds, estamos en una cultura muy individualista e interna-
lista. De hecho, en culturas menos individualistas la gente percibe con
menos frecuencia a los demds en términos disposicionales (Zebrowitz-
McArthur, 1988). Asi, si se pide a estudiantes estadounidenses que se pre-
gunten: «¢Quién soy yo?», responden: «soy sincero, confiado», etc., mien-
tras que los japoneses tienden a responder: «Soy un estudiante de Keio»
(Cousins, 1989).

2) Sesgo de autoservicio: si para explicar la conducta de los demas
solemos utilizar el error fundamental de atribucion, para explicar la nues-
tra solemos utilizar el sesgo de autoservicio. Desde hace tiempo los psico-
logos vienen confirmando que nuestras ideas respecto a nosotros mismos
afectan de una forma importante a la manera en que procesamos la infor-
macion social, influyendo en cémo organizamos nuestros pensamientos y
acciones, asi como en la manera en que percibimos, recordamos y evalua-
mos tanto a las demds personas como a nosotros mismos. Un claro ejemplo
de ello lo constituye el efecto de autorreferencia que, como dice Myers, es la
tendencia a procesar con eficiencia y recordar con precisiéon informacion
relacionada con uno mismo: cuando la informacion es relevante para nues-
tro autoconcepto, la procesamos mas rapidamente y la recordamos mejor
(Higgins y Bargh, 1987). Asi, si se nos pide que nos comparemos con un
personaje de una historia corta, recordaremos mejor ese personaje. Por otra
parte, al procesar informacién relevante para nosotros mismos tendemos a
utilizar un importantisimo sesgo, el sesgo de autoservicio, que, en palabras
de Myers, es la tendencia a percibirnos a nosotros mismos de manera favo-
rable, para lo que haremos atribuciones internas de nuestros éxitos y exter-
nas de nuestros fracasos (Whitley y Frieze, 1985). Y este sesgo es aplicable
a practicamente todos los dmbitos. Asi los divorciados/as suelen culpar a su
pareja por la ruptura y se ven a si mismos/as como las victimas (Gray y Sil-
ver, 1990). Igualmente en deporte, cuando gano se debe a mis méritos,
mientras que cuando pierdo es culpa de la mala suerte o del arbitro (Grove
y cols., 1991).

Este sesgo se refleja incluso en el lenguaje que utilizamos cotidiana-
mente. Asi, los alumnos suelen decir: «He aprobado», «me han suspen-
dido». Y los profesores: «Juan aprobé porque yo soy buen profesor; Pedro
suspendié porque él es mal estudiante.» Es mas, incluso concedemos una
mayor importancia a aquellas habilidades en que nosotros destacamos y
una menor a aquellas en las que no destacamos. Si alguien es brillante en
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psicologia matematica dara una gran importancia a la matematica para la
formacion del psicélogo, mientras que si suspende en psicobiologia tendera
a dar poca importancia a la biologia para la formacion de los psicélogos.
Cuanto mas favorablemente nos percibimos a nosotros mismos en alguna
variable (por ejemplo, inteligencia o sinceridad) mas utilizaremos esa varia-
ble a la hora de juzgar a los demas (Lewicki, 1983). Si una prueba de cual-
quier clase, incluso un horéscopo, nos favorece, entonces la creeremos mas
y la evaluaremos mds positivamente (Glick y cols., 1989). Asi, si salgo
airoso en un test de inteligencia tenderé a creer que los test de inteligencia
son pruebas mas fiables y mas vélidas que si salgo mal parado en esa
prueba. Otra consecuencia de este sesgo es que solemos caer en lo que
Weinstein llama optimismo ilusorio acerca de los acontecimiento futuros de la
vida. Por ejemplo, los sujetos de Weinstein se percibian a si mismos con
mayor probabilidad que sus compaferos de obtener un buen trabajo, tener
un buen salario y poseer una casa, y con muchas menos probabilidades de
experimentar acontecimientos negativos, como tener algiin problema con el
alcoholismo, ser despedido de su trabajo, etc. En la misma linea, encontré
Abrams (1991) que la mayoria de los adolescentes estudiados afirmaban
tener mucha menos probabilidad que sus compafieros de ser infectados
por el virus del SIDA. Y lo grave es que este optimismo ilusorio aumenta
nuestra vulnerabilidad, ya que nos lleva a no tomar las precauciones nece-
sarias. Asi, las estudiantes universitarias sexualmente activas, que no utili-
zan anticonceptivos de manera habitual, se perciben a si mismas, en com-
paracién con otras mujeres de la misma universidad, como mucho menos
vulnerables al embarazo no deseado (Burger y Burns, 1988).

En la misma direccion se coloca el falso consenso, que consiste en la
tendencia a sobrestimar la medida en que las propias expectativas, juicios y
opiniones son compartidas por otras personas. Solemos encontrar apoyo
(ilusorio) para nuestras opiniones y para nuestras conductas sobreesti-
mando el grado o el nimero en que los demds estian de acuerdo con noso-
tros (Mullen y Goethals, 1990). Es mds, cuando fracasamos en algiin obje-
tivo, pensamos que muchos otros estidn en nuestra misma situacion. Pero
cuando tenemos éxito es mas frecuente el efecto opuesto: el sesgo de falsa
particularidad (Goethals y cols., 1991), que, en palabras de Myers, es la ten-
dencia a subestimar el caricter comin de las habilidades y las conductas
deseables o exitosas de uno mismo. Si hago algo mal en seguida pienso que
todo el mundo lo hace; si, en cambio, hago algo bien, creo ser el tinico que
lo hago. Con ello, obviamente, mi autoestima subira. En definitiva, la gente
tiende a ver sus defectos como normales y, en cambio, sus virtudes como raras.

Por otra parte, llamamos estilo atribucional a una forma habitual de res-
ponder a cuestiones sobre causalidad. Si se me permite la expresion, diré,
para entendernos, que si un sesgo era un error sistematico, un estilo atri-
bucional serfa un sesgo sistematico. Pues bien, a la utilizacion sistematica
del sesgo de autoservicio se le llama estilo atribucional egético. Aunque,
como ya hemos dicho, este estilo atribucional estd muy generalizado, sin
embargo, no se da en todos los individuos. Por el contrario, existen perso-
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nas, generalmente con baja autoestima y/o que pertenecen a minorias
sociales, que no sélo no son atribucionalmente egéticas, sino que tienden a
atribuir sus éxitos a factores externos y sus fracasos a factores internos
(véase Ovejero, 1986). A esto se le llama estilo atribucional insidioso.

Ahora bien, ¢por qué estd tan extendido el sesgo de autoservicio? Exis-
ten bdsicamente tres explicaciones (Myers, 1995), que como ocurre otras
veces, son mas complementarias que excluyentes:

a) Autopresentacion: intentamos presentar una imagen positiva de
nosotros mismos, manejando las impresiones que creamos en los demis.
Y una forma de conseguirlo es a través de la autopresentacion, que es «el
acto de expresarse y comportarse de manera intencionalmente disefiada
para crear una impresion favorable o una impresion que corresponda con
los ideales de uno mismo» (Myers, 1995, pag. 97). Pero el asunto es deli-
cado y complejo, pues si la gente desea ser vista como capaz, también
quiere ser vista como modesta y honesta (Calston y Shovar, 1983).La
modestia produce una buena impresién mientras que la jactancia no solici-
tada produce una impresion negativa (Holtgraves y Srull, 1989). Por tanto,
las personas exhiben a menudo menos autoestima de la que sienten en pri-
vado (Miller y Schlenker, 1985). Cuando explican un éxito importante, tie-
nen el doble de probabilidad de reconocer la ayuda de otros s su explica-
cion es piblica (Baumeister e Ilko, 1991). Pero cuando es obvio que lo
hemos hecho bien, las negaciones («lo hice bien, pero no tiene importan-
cia») pueden ser vistas como una humildad falsa y fingida. Y es que tam-
bién la autoincapacitacion puede crear una mala impresion (Smith y
Strube, 1991). Es decir, que para causar una buena impresion en los demas
se requiere tener una cierta dosis de habilidad social.

b) Una consecuencia de la forma en que procesamos la informacion: el
sesgo de autoservicio puede deberse a que recordamos mejor lo que hemos
hecho de forma activa y a que recordamos menos lo que simplemente
hemos visto hacer a otros.

c) Un intento de proteger nuestra autoestima: otra explicacién plausi-
ble es que estamos motivados a proteger e incluso mejorar nuestra autoes-
tima (Tice, 1991). No somos simples maquinas frias de procesamiento de la
informacion. De hecho, existen muchos estudios que confirman que nues-
tra maquinaria cognitiva es puesta en funcionamiento por un «motor moti-
vacional» (Kunda, 1990), que persigue confirmar nuestras autoconcepcio-
nes (Swann, 1990) y mejorar nuestra autoimagen. Pero tampoco olvidemos
que con frecuencia el sesgo de autoservicio es un mecanismo para com-
pensar y ocultar una autoimagen baja o algunos complejos de inferioridad.
De hecho, existen estudios en los que las personas cuya autoestima es tem-
poralmente menoscabada (al decitles, por ejemplo, que tuvieron una pun-
tuacién realmente desastrosa en un test de inteligencia), tienen mayores
probabilidades de menospreciar a los demds. Y aquellos cuyo «yo» ha sido
herido recientemente son también mds propensos a hacer atribuciones de
autoservicio del éxito o del fracaso que aquellos cuyo «yo» ha tenido un
éxito recientemente (McCarrey y cols., 1982).
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En todo caso, el sesgo de autoservicio puede ser tanto adaptativo como
desadaptativo. Es adaptativo, pues sin este sesgo y sus excusas acompanan-
tes, las personas con autoestima baja serfan mas vulnerables a la ansiedad y
a la depresion (Snyder y Higgins, 1988). Y es que creer en nuestra supe-
rioridad también puede motivarnos a lograr y sostener un sentido de la
esperanza en tiempos dificiles. Pero otras veces es desadaptativo. Con fre-
cuencia, las personas que culpan a los demds de sus dificultades sociales
son mas infelices que las que pueden reconocer sus errores. Ademds, si en
un grupo la mayoria de sus miembros se creen superiores a los demas, por
fuerza ello creara problemas al grupo.

Por otra parte, entre las criticas recibidas por los estudios sobre los ses-
gos de atribucién estd el que con frecuencia los toman como algo univer-
sal, inherente a la cognicién humana, cuando son, mas bien, productos
sociales, culturales e histéricos. Por consiguiente, los psicélogos sociales
cognitivos deberian preocuparse mas por estudiar la validez transcultural
de sus afirmaciones realizando estudios comparados con los que poder
confirmar o refutar la universalidad e invariabilidad de los procesos cogni-
tivos descritos (véase Collier y cols., 1996).

CoNCLUSION

Una atribucién no es mds que una creencia que alguien puede tener
acerca de la causa de un suceso. De ahi que debamos preguntarnos ante
todo por qué las personas mantienen tales creencias, es decir, qué funciones
cumplen. Entendiendo estas funciones estaremos en mejores condiciones de
entender también por qué se producen ciertos sesgos.

Por otra parte, un mismo hecho o un mismo fenémeno tendra muy
diferentes repercusiones sobre la conducta y a veces hasta sobre la vida de
las personas seglin a qué causas atribuyan estas personas ese hecho o fené-
meno. Pongamos el caso de un licenciado en psicologia que lleva buscando
trabajo como psicologo los tres afios que hace que terminé la carrera.
Y atin no lo ha encontrado. ¢Cémo le afectara este hecho? ¢Cémo influira
en su motivacién y hasta en su vida? La respuesta que debemos dar en este
capitulo es que, al menos en parte, dependera de las causas que elija para
explicar ese hecho. Por ejemplo, puede decir: «No encuentro trabajo por-
que se trata de una tarea imposible, ya que hoy dia sdlo te dan trabajo si
tienes enchufe, y yo no lo tengo». En estas circunstancias, probablemente
este individuo se desmotivara, caerd en la indefensién aprendida y en ade-
lante ni siquiera intente buscar trabajo. En cambio, supongamos que
hubiera dicho lo siguiente: «Para encontrar trabajo hoy dia es fundamental
tener unas adecuadas relaciones sociales. Yo no lo encuentro porque no
tengo tales relaciones». Esto ya es mas positivo, pues mientras encontrar un
buen enchufe es algo casi imposible para muchos, mejorar sus propias rela-
ciones sociales es ya mas ficil. No es raro que en este segundo caso, nues-
tro sujeto, en lugar de caer en la indefension aprendida, intente mejorar sus
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relaciones sociales (apuntindose en un club deportivo, inscribiéndose en
un grupo de montafia, implicindose mas en la asociacion de su barrio o en
las actividades del colegio profesional, etc).

Ahora bien, para que los estudios en psicologia social sobre cognicion
social sean realmente fructiferos deberian ver los procesos cognitivos como
un producto de la interaccion simbdlica, incorporando también las dimen-
siones afectiva y motivacional, asi como prestando més atencién a la géne-
sis sociocultural de las estructuras cognitivas (Sangrador, 1991), y sustituir
una vision mecanicista por una vision mas histérica y menos individualista
de los mismos, como ya hicieron Vigotsky, Luria o Leontiev. Asi, por ejem-
plo, debemos recordar un estudio dirigido por Luria durante los
afios 1931-1932 en una region de Uzbekistan, en donde se analizaron los
cambios colectivos en los sistemas cognitivos de sus habitantes como con-
secuencia de los cambios econémicos, politicos, religiosos y culturales aca-
ecidos tras la introduccion de las reformas sociales propiciadas por la revo-
lucién bolchevique. Como conclusién de dicho estudio, sefialaba el propio
Luria (1987, pag. 186):

Estos datos han mostrado convincentemente que la estructura de la
actividad cognitiva no es la misma en diversas etapas del desarrollo hist6-
rico y que las formas primordiales de los procesos cognitivos —la per-
cepcion y la generalizacion, la deduccién y razonamiento, la imaginacion
y andlisis de su vida interior— tienen un cardcter histérico y se modifican
al modificarse las condiciones sociales de vida y al asimilar el individuo
nuevos conocimientos.

En todo caso, y como conclusion, estoy de acuerdo con Rodriguez
Pérez, cuando escribe que (1992, pag. 77), «realmente, para aquellos que
nos sentimos fascinados por la psicologia social produce un rubor inexpli-
cable que nuestras teorias desprecien la cultura y la historia social de la
comunidad donde se integra, perciban el conflicto como perverso e indesea-
ble y en cambio deifiquen el razonamiento matematico y 16gico».
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Carfturo II1

Las relaciones humanas como intercambio

InTRODUCCION

Hay una serie de tedricos en psicologia social, de raiz eminentemente
conductista, que ven las relaciones humanas como un mero proceso de
intercambio, proceso en el que cada uno invierte algo y hace unos costos
con la intencion de obtener un beneficio. Cuando su «inversién» no resulta
«rentable» abandonari la relacion interpersonal. Como vemos, pues, «en la
nocién de intercambio se combinan el principio econémico de la conducta
como funcion del propio interés, la 16gica hedonista de la persecucion del
placer y la axiologia pragmatista de la utilidad» (Blanch, 1983, pag. 34).
Ahora bien, estas teorias no son realmente sociales, sino meramente indivi-
duales, ya que, como sostiene Rodriguez Pérez (1993, pag. 74):

los miembros con los que se elaboran las normas no son las redes socia-
les, sino las decisiones de los individuos en el proceso de intercambio,
una idea propia del individualismo metodoldgico que impregna las teo-
rias del intercambio. Llevar esto a sus tltimas consecuencias significa
ignorar la nocién de cultura o aceptar como tnico valor cultural el esps-
ritu comercial, cuya maxima es que s6lo a través de los demds podemos
sacar el midximo rendimiento a nuestros méritos.

Estas teorias se basan, pues, en un concepto historicamente descontex-
tualizado de hombre. Se trata, por tanto, afiade Rodriguez Pérez, de plan-
tear un tipo de ser humano histéricamente descontextualizado. Entre las
numerosas teorias del intercambio existentes, destacaremos las que apare-
cen a continuacion.
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TrORfA DEL HOMBRE ECONOMICO DE HoMANS

A pesar de ser socidlogo, Homans (1961) encontré precisamente en la
psicologia de Skinner un conjunto de principios explicativos compatibles
con sus propias ideas sobre el comportamiento humano. Y ello porque,
para él, «los principios explicativos bésicos de la antropologia y de la socio-
logia y, por tanto, de la historia... (son) psicolégicos». El interés de
Homans reside en el comportamiento social elemental: el contacto cara a
cara entre individuos, donde tanto la recompensa como el castigo que cada
uno recibe del comportamiento de los otros es relativamente directo e
inmediato. El medio mas conveniente, segtin él, para estudiar ese compor-
tamiento es el grupo pequeno.

La teoria de Homans consta de cinco proposiciones (Morales, 1981):
1) Similitud estimular: a mayor similitud de una situacion-estimulo con otra
pasada en la que una conducta fue recompensada, habra mayor probabili-
dad de que esa conducta sea emitida; 2) Frecuencia: cuanto mayor sea la
frecuencia con que ha sido recompensada una conducta, mayor ser4 la fre-
cuencia con que se emita; 3) Valor: cuanto mas valiosa sea la recompensa
obtenida por una determinada conducta, mayor sera la frecuencia con que
se emita; 4) Saciedad: a medida que aumenta la frecuencia con que se
recibe una cierta recompensa, mas disminuye su valor; y 5) Justicia: cuanto
mas le falte a una persona para obtener las recompensas esperadas, mayor
sera la probabilidad de que emita la conducta emocional de ira.

Homans pretende explicar tanto las relaciones interpersonales como la
interaccién grupal con un andamiaje tedrico y conceptual cuyos conceptos
centrales son: Recompensa, Costo y Beneficio que no es sino el resultado
total de recompensas menos costos. En definitiva, la conducta social de
todo individuo en el seno de un grupo seria funcién de los refuerzos con-
tingentes a esa conducta social.

A pesar de lo positiva que es la valoracion que de esta teoria hacen
Deutsch y Krauss (1970, pag, 113), estoy de acuerdo con la apreciacion
fuertemente critica que hace Alvaro (1995, pags. 43-44) cuando escribe:

el reduccionismo psicoldgico, tanto tedrico como metodoldgico, es con-
sustancial a la teoria de Homans, pues su objetivo es explicar el compor-
tamiento individual y social a partir de principios psicoldgicos. A este
reduccionismo habria que afadir como caracteristica fundamental su
intencién de establecer «leyes» generales del comportamiento humano. El
conjunto de proposiciones establecido por Homans para explicar el com-
portamiento social se refiere al individuo, independientemente de su con-
texto normativo o cultural.
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TEORfA DEL CaMBIO DE THI1BAUT Y KELLEY

Thibaut y Kelley (1959) presentaron una teoria de las relaciones inter-
grupales y el funcionamiento grupal, basindose en el supuesto de que toda
conducta social necesita para su mantenimiento que sea reforzada, es decir,
recompensada. Si una conducta social no es reforzada dejara de realizarse.
De esta forma, toda interaccion puede ser explicada en funcién de una
relacién de intercambio en la que dos o mas individuos interactiian para
conseguir metas que les son mutuamente beneficiosas. Si bien esta teoria
tiene un marcado caracter individualista, pues asume que entendiendo las
relaciones de intercambio que se dan en la diada es posible explicar las
relaciones de los grupos sociales, su mérito consiste, tal y como escriben
Deutsch y Krauss, en el hecho de que las recompensas y los costos no se
experimentan como absolutos: la importancia psicolégica de una recom-
pensa varia segin las experiencias pasadas de la persona y las oportunida-
des presentes. Al ampliar de esta manera el concepto de resultado, Thibaut
y Kelley establecieron un puente entre los conceptos de los tedricos de la
Gestalt y los psicologos del refuerzo. Tradicionalmente los gestaltistas
pusieron de relieve que las recompensas se perciben en relacion con un
contexto, pero dejaron de lado el estudio de las consecuencias de la recom-
pensa sobre el comportamiento; los psicologos del refuerzo, en cambio,
acentuaron las consecuencias de la recompensa pero no las condiciones
que determinan el modo en que se la percibe. Por tanto, Thibaut y Kelley
nos presentan «un modelo racional de ser humano en el que su conducta
esta orientada y regida por la conservacién y maximizacién de sus intere-
ses» (Rodriguez Pérez, 1993, pag. 73), articulando, como dice Blanch, el
supuesto psicoldgico hedonista con la toma en consideracién gestaltista de
los factores perceptivo-cognitivos de la situacion y la insistencia neocon-
ductista en el poder del refuerzo como variables de la interaccion humana,
tanto en lo referente a la relacién interpersonal como a los procesos grupa-
les. Los autores focalizan, sin embargo, su analisis en la minima expresion
de lo microsocial: la interaccién diadica. Desde su perspectiva todo inte-
ractor se comporta como un comerciante tratando de adoptar en cada
situacion la alternativa estratégica que le ha de proporcionar los mayores
beneficios. En consecuencia, las interacciones sociales se explican en térmi-
nos de los resultados obtenidos por los participantes en dichas relaciones,
resultados que dependen de las recompensas y los costos.

Pero incluyen Thibaut y Kelley también otros conceptos poco conduc-
tistas. Asi, la positividad o negatividad de un resultado esta determinada
por la comparacién con el punto neutro de la escala de satisfactoriedad de
los resultados. La interaccion sera agradable si se encuentra por encima de
ese punto neutro y desagradable si se encuentra por debajo. Ese punto
neutro se llama nwel de comparacion («comparison level» = CL). Pero a
veces nos enfrentamos a situaciones cuyos resultados, evaluados en funcién
del CL, son insatisfactorios y sin embargo, mantenemos la situacién. Thi-
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baut y Kelley explican esta situacion mediante la nocién de nivel de comz-
paracion para las alternativas («comparison level for alternatives» = ClLalt).
Y es que muchas veces se le presenta al individuo una situacion alternativa
que provocaria resultados atin peores que los que experimenta en la situa-
cién en que se encuentra.

Los autores de esta teoria consideran, ademis, el papel desempefiado
por las diferencias individuales en el establecimiento del CL. No toman en
cuenta los rasgos especificos de la personalidad, ni consideran tampoco la
posibilidad de la existencia de situaciones patoldgicas (por ejemplo, el
masoquista buscard situaciones insatisfactorias), pero destacan el papel
desempefiado por la percepciéon que tienen las personas acerca de su pro-
pio poder de control sobre los resultados que experimentan. Las personas
optimistas respecto a si mismas tendrdn CLs mas elevados que las personas
pesimistas. Quienes tienden a idealizar las situaciones poseen un elevado
CL, y es muy probable que consideren insatisfactorios la mayoria de los
resultados de sus interacciones. Se trata, pues, de una teoria ampliada de la
del hombre econémico. Y al igual que para Homans, también para Thibaut
y Kelley es improbable que un comportamiento social se repita y que una
relacion interpersonal se mantenga a menos que sus recompensas excedan
sus costos. Pero el valor que una persona otorga a un resultado no estara
determinado, segin Thibaut y Kelley, por su magnitud absoluta, sino mas
bien por comparacion con otras situaciones posibles. «El mérito de la posi-
cién de Thibaut y Kelley no se basa tanto en los conceptos propuestos,
como en su acentuacion de la influencia que ejerce la interdependencia de
los participantes sobre la interaccion social. El énfasis puesto en los dos
estandares de comparacion por los cuales se evaltian los resultados, destaca
el hecho de que las recompensas y los costos no se experimentan como
absolutos: la importancia psicoldgica de una recompensa varia segin las
experiencias pasadas de la persona y las oportunidades presentes»
(Deutsch y Krauss, 1970, pag. 120).

En suma, aunque esta teoria contiene muchos anilisis esclarecedores
acerca de los procesos y determinantes de la interaccion social, la posicién
tedrica de sus autores presenta muchos de los mismos problemas que se
encuentran en la formulacion de Homans y que se concretan en que:

ademids de la falta de especificidad conceptual de nociones como «valor»,
«recompensa», «beneficio», «nivel de comparaciéon para las alternati-
vas»..., lo que en parte explica su olvido de la génesis social e histérica de
estos conceptos, las teorias del intercambio aqui expuestas no se apartan
de dos de los pilares sobre los que se ha construido el paradigma domi-
nante en psicologia social, como son el reduccionismo psicoldgico y el
establecimiento de principios universales del comportamiento humano.
Asimismo, aunque los diferentes enfoques que de la teoria se han
expuesto presuponen la existencia de procesos simbdlicos en toda rela-
cién de intercambio, no se detienen en su analisis (Morales, 1981b). Este
hecho dificulta una comprensién global de los fenémenos que pretende
explicar. Se trata, en definitiva, de una psicologia social ahistérica y etno-
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céntrica. Estas criticas no anulan el caricter explicativo de la teoria ni su
fecundidad a la hora de guiar la investigaciéon de temas como la terapia
conyugal, la distribucién de poder dentro de la familia o la comunicacién
informal (véase Morales, 1981b) (Alvaro, 1995, pags. 46-47).

Trorfa DE LOS RECURSOS DE Foa vy Foa

A través de varios trabajos, Foa y Foa (1980) tratan de subsanar una
importante carencia de la teoria del intercambio: una clasificacién de las
recompensas que se ponen en juego en la interaccion. Asi, aceptando el
dato evidente de que las personas son interdependientes en la satisfaccion
de la mayor parte de sus necesidades, Foa y Foa reconocen que psicélogos
y socidlogos estudian intercambios en donde estan implicados recursos
mucho mads «sutiles» (afecto, respeto, atraccion, etc.) que los considerados
por los economistas (trabajo, dinero, etc.). Por otra parte, se trata de unos
recursos en que, a diferencia de los econdmicos, pueden ser dados o entre-
gados a otros sin perder por ello la «cantidad» poseida (por ejemplo, el
amor): al darlos no disminuyen, lo que por fuerza le concede una dimen-
sién diferente al intercambio.

En concreto, para estos autores existen seis clases de recursos: amor,
estatus, informacion, dinero, bienes y servicios, enmarcados en dos coorde-
nadas, cuyas dos dimensiones serian: la primera, dimensién concrecion ver-
sus simbolismo (bienes y servicios son concretos, estatus e informacion sim-
bdlicos, mientras que amor y dinero ocupan una posicién intermedia: asi,
regalar un objeto es una conducta concreta, mientras que sonreir es simbo-
lica), y la segunda, particularismo versus universalismo (el dinero y los bie-
nes son particulares mientras que el estatus y sobre todo el amor son uni-
versales, estando la informacion y los servicios en el punto neutro de esta
dimensién), de tal forma que los intercambios dependerian en gran medida
de la mayor o menor proximidad entre si de estos recursos en ambas
dimensiones. Basindose en esto, Foa y Foa (1980) proponen una serie de
reglas de intercambio entre las que se encuentran las siguientes: cuantos
mas recursos posea una persona tanto mds probable sera que los dé a
otros, y viceversa; cuanto mas proximos se encuentren dos recursos, en las
dos dimensiones de que hemos hablado, més facil sera su mutuo intercam-
bio; cuanto mds proximo al amor esté un recurso, mas restringido serd el
campo de recursos con los que es probable que sea intercambiado; la
transmision simultdnea de amor y otro recurso aumenta el valor de este
otro recurso, o facilita su transmisién; y la probabilidad de intercambio de
amor es superior en los grupos pequenos, mientras que el dinero lo es en
las grandes. Por tanto, las ciudades grandes favorecen el intercambio de
dinero y, en general, los intercambios universalistas.
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TEORfA DE LA OBLIGACION DE (GREENBERG

Aunque conductual, también es ésta, como la de la teoria de la equi-
dad, que veremos a continuacién, una teoria de la consistencia cognitiva.
En efecto, la teoria de la obligacion de Greenberg (1980) parte del
supuesto de la existencia de una norma de «reciprocidad» segin la cual
hay que ayudar a quienes nos han ayudado, de tal forma que la recepcion
de un favor, un regalo o un beneficio crea en el sujeto un estado de obli-
gacion de devolver ese favor, real o beneficio. Ese estado psicolégico posee,
ademds, un caracter motivacional que empujard al individuo a reducir la
tension generada. Ahora bien, la magnitud de esta obligacion depende de
la percepcion por parte del receptor de: 1) Los motivos del donante (habra
mas obligacion si se percibe que el donante esta mas interesado en el bie-
nestar del receptor que en el suyo propio); 2) La magnitud de los costos y
recompensas acarreadas al receptor y donante como resultado del inter-
cambio; 3) El lugar de causalidad de la accién del donante (la obligacion
serd mayor cuando el receptor perciba que el origen de la accion del
donante reside en él mismo que si percibe que la accién se debe a circuns-
tancias «ambientales» (por ejemplo, si el favor entra dentro de las obliga-
ciones profesionales del donante); y 4) Por dltimo, otros factores determi-
nantes como la presencia por parte de otros del favor recibido.

Por otra parte, existen principalmente dos formas de reducir la tensién
creada: ) Mediante la devolucién del beneficio; y 4) Reestructurando cog-
nitivamente la situacion (por ejemplo, pensando que el favor no fue tan
grande, o que lo hizo por otros motivos, etc.).

TEORIA DE LA EQUIDAD DE ADAMS

También Adams combina elementos de las teorias del refuerzo con ele-
mentos de las teorias de la consistencia cognitiva, como ya hemos dicho, y
partiendo de esta combinacién «trata de explicar la tension psicolégica
provocada por la experiencia de la desproporcion entre el esfuerzo reali-
zado y el fruto obtenido de un proceso interactivo y que se manifiesta en
forma de sentimiento de injusticia» (Blanch, 1983, pag. 38). Segiin Adams
(1965, pag. 280), una persona experimentard un sentimiento de inequidad
o injusticia cuando «perciba que la relaciéon entre sus resultados y sus
inversiones, y la relacion entre los resultados y las inversiones de otros son
desiguales». Por consiguiente, y de acuerdo con esta definicién de injusti-
cia, es posible que existan sentimientos de injusticia no solamente cuando
la persona recibe menos de lo que cree que merece, sino también cuando
recibe més de lo que cree que merece. La consecuencia de este sentimiento
es una sensacién de incomodidad e insatisfaccion emocional que se puede
expresar como irritacién, culpa u otro sentimiento de este tipo. Para
Adams, la percepcion de la injusticia provoca tension y ésta es proporcio-
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nal a la magnitud de la injusticia percibida. La persona tiende a reducir o
eliminar por completo dicha tension, y la motivacién para que esto suceda
sera una funcién de la magnitud de la tension creada. Si la teoria de la
obligacion es bastante similar a la de la disonancia cognoscitiva de Festin-
ger, que veremos en el capitulo 13, mds similar atn a ella es, como reco-
noce el propio Adams, la teoria de la equidad.

Por otra parte, resulta muy interesante la aplicaciéon de esta teoria a
relaciones muy diversas como relaciones padres-hijos, relaciones de pareja,
etcétera (Walster y cols., 1978), destacando probablemente su aplicacion a
un asunto tan actual como las disensiones de pareja y el divorcio, que se
producen, entre otras razones, porque las mujeres van dejando de aceptar
la desigual situacion de intercambio que se produce, en petjuicio de ellas,
en una pareja de corte tradicional, en la que la inversion que hacen las
mujeres es muy superior a la que hacen los hombres.

Tampoco esta teoria se ha visto libre de criticas. Asi, Tajfel le critica
sobre todo dos cosas: 4) Tener una vision ingenua y simplista de la realidad
social; y 4) Ser muy individualista, al hacer recaer sobre el individuo las
contradicciones basicas de la sociedad.

CoNCLUSION

En definitiva, aunque algunos autores, como Morales (1981b), elogian a
estas teorias, sin embargo son muchos los que se muestran abiertamente
criticos, siendo éstas las criticas mas frecuentes: 1) Su relativa incapacidad
para hacer predicciones exactas; 2) Ser altamente dificultoso e incluso
imposible operativizar sus conceptos y variables; 3) Ser reduccionistas a la
hora de explicar la conducta social, ya que, como dice Rodriguez Pérez
(1993, pag. 77), reducen todo el proceso social a un simple proceso intra-
personal; y 4) No atender a los aspectos simbdlicos del comportamiento
humano (Alvaro, 1995).

Finalmente, me gustaria hacerme eco de las reflexiones de Torregrosa
(1981) quien, centrandose en las premisas metatedricas que subyacen al
paradigma del intercambio, desvela el «modelo de hombre» sobre el que se
apoya, que no es otro que el del «economicismo individualista» que arraiga
en el substrato ideoldgico del capitalismo, asi como su «naturalismo ahisto-
rizante», consecuencia del estilo skinneriano de analizar la conducta social
de los organismos. Sin embargo, como acertadamente senala el propio pro-
fesor Torregrosa:

en una sociedad en que casi todo puede estar sometido al valor de cam-
bio es de esperar, casi tautolégicamente, que las teorfas del intercambio
reflejen o, incluso, modelen la 16gica de los procesos sociales. Ahora bien,
de ahi a pretender que estamos ante un modelo de hombre y sociedad
que se corresponden con una supuesta naturaleza inmutable y ahistdrica,
y que, por tanto, es universal e intemporalmente valido, es sumamente
arriesgado, y creo que, hoy por hoy, insostenible.
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Carituro IV

Procesos de comunicacion interpersonal

InTRODUCCION

Desde hace muchos afios se viene encontrando en psicologia que el ais-
lamiento y la falta de comunicacién llevan a una serie de problemas fisicos,
psicolégicos y de conducta como la depresion, el alcoholismo, la drogode-
pendencia o la delincuencia (Peplau y Perlman, 1982), asi como que la falta
de comunicacién entre los esposos lleva a mayores tasas de divorcio, entre
padres e hijos a problemas de fracaso escolar en estos ultimos, o entre
compafieros de trabajo a un menor rendimiento laboral y a un mayor
absentismo, etc. Igualmente son bien conocidos los problemas que para la
salud fisica tiene una deficiente comunicacion entre el personal sanitario y
los pacientes (véase Ovejero, 1990b). De ahi la importancia de conocer
cémo mejorar la comunicacion interpersonal. Pero incluso la comunicacién
puede ser en si misma una forma eficaz de reduccién del sufrimiento psi-
coldgico, como es el caso de quienes tienen cancer o han enviudado hace
poco (Lehman y cols., 1986). Es mas, el envejecimiento y hasta la propia
muerte se ven acelerados por la falta de oportunidades para la comunica-
cién (Blazer, 1982). Y cuando hablamos de comunicaciéon, evidentemente
nos referimos tanto a la verbal como a la no verbal, generalmente mas
importante psicologicamente la primera, pero en ciertas situaciones mas
adn la segunda.

En definitiva, como dice Pastor Ramos (1994, pag. 313), y dado que la
comunicacion interpersonal constituye la forma mas inmediata, frecuente e
integral de actuacién interpsiquica, debe ocupar un puesto inexcusable
dentro del repertorio de temas tratados por la psicologia social. Y sin
embargo, no es precisamente de los temas mas estudiados en nuestra disci-
plina, hasta tal punto de que en nuestro pais son muchas las Facultades de
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Psicologia en las que, como mucho, esta tematica conforma una asignatura
optativa, con lo que numerosos alumnos terminan su carrera sin tener
nociones de comunicacion, lo que va en detrimento de la formacién basica
del alumno para ejercer en el campo de la clinica, la intervencion psicoso-
cial, la educacion o las organizaciones, por poner sélo algunos ejemplos.

Tal deficiencia de base se habra de notar con posterioridad, por ejem-
plo cuando el nuevo profesional se preocupe por cémo obtener informa-
cién mds precisa de los aspectos no verbales en su relacién con el
paciente; al tratar de mediar en los conflictos que se generan en el seno
de las organizaciones; o cuando el psiclogo de la comunidad y de los
servicios sociales advierta que muchos de sus recursos son relacionales
(comunicacionales), y no dispone de una guia que le oriente cémo admi-
nistrarlos o, ni tan siquiera, cémo identificarlos (Musitu, 1993, pag. 3).

En todo caso, afortunadamente cada vez se esta estudiando mas este
tema desde un enfoque psicosocial, como se constata en la aparicion
en 1982 de una publicacion periddica Journal of Language and Social Psycho-
logy, que trata justamente de unir psicologia social y lenguaje, asi como la
aparicion de un cada vez mayor nimero de libros que defienden la necesi-
dad de esta orientacion (Giles y Robinson, 1990; etc.), incluido el tema de
los problemas y errores en la comunicacion (Mortensen, 1997). Después de
todo, gran parte de la conducta individual tiene lugar en un contexto
social, se manifiesta lingiiisticamente y esta mediada por procesos cogniti-
VOs y comunicativos.

DEFINICION Y TEORfAS DE LA COMUNICACION

Como sostienen Musitu y Herrero (1993, pag. 12), la trascendencia y
relevancia social del estudio de la comunicacion es innegable si convenimos
en que cualquier tipo de interaccion humana, asi como cualquier tipo de
organizacion social, implica la comunicacion en cualquiera de sus diversas
manifestaciones. La comunicacién es un fenémeno muy amplio y por ello es
también objeto de numerosas disciplinas que se ocupan de algunos de sus
diversos componentes: la sociologia, la lingtiistica, la antropologia, la psico-
logia, etc. «Ante tal variedad de enfoques, la psicologia social necesita aco-
tar con la mayor precision posible el ambito estricto de su discurso y el area
concreta que compete a sus procedimientos de investigacién. Pero como,
incluso dentro de un planteamiento estrictamente psicosocial del tema de la
comunicacion, caben enfoques diversos, no estaria mal comenzar por una
visién general de los mas importantes encuadres tedricos dentro de los que
se puede tratar psicosocialmente la comunicacion humana para elegir de
entre ellos el mas conveniente» (Pastor Ramos, 1994, pag. 314):

a) Teoria de la informacion, adoptada basicamente por los conductis-
tas: segin esta teoria, el proceso comunicativo humano consta de cinco
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fases: 1) Fuente o cerebro del comunicante, que es en definitiva quien
genera los mensajes; 2) Transmisor, o codificador del mensaje en términos
gestuales, fonicos, hablados o escritos; 3) Canal, o vehiculo que cubre la
distancia espacial entre comunicante y receptor; 4) Receptor, que, obvia-
mente es quien recibe el mensaje; y 5) Destino o cerebro del receptor. Pues
bien, siguiendo esta teoria, los psicélogos de corte conductista definen la
comunicacién como «respuesta discriminativa que realiza un organismo
ante un estimulo». Como vemos, se trata de una definicién altamente res-
trictiva e incompleta, ya que no estan presentes en ella los procesos seman-
ticos del significado propios de la comunicacion especificamente humana,
ni tampoco la intencionalidad expresiva consciente que es propia de la
comunicacién humana. A esta definicion le falta, pues, los dos elementos
mas importantes de la comunicacion humana: el simbolismo significativo y
la cultura como constructura comin de tal simbolismo.

b) Teoria del interaccionismo simbélico: uno de los elementos mas cen-
trales de esta teoria, que veremos en el capitulo 27, es la comunicacion,
pues no olvidemos que, como dice Pastor Ramos, el interaccionismo sim-
bélico proclama de lleno la autonomia radical de la persona humana como
organismo que reflexiona, conoce y manipula los condicionamientos situa-
cionales de su ambiente, que puede autocriticarse o confrontar sus viven-
cias consigo mismo y que se comporta socialmente guiado en gran parte
por conocimientos, significados, ideas, valores y normas culturales. Desde
esta perspectiva la conducta humana no es mecanicista y el ser humano apa-
rece con fuertes deseos de entender, con motivaciones de hallar significado
y dotado de una original capacidad de intercambio conceptual y simbdlica.
Pero lo que, en definitiva, mejor distingue a esta teoria de la anterior es que
se centra ya en el punto neuralgico de la comunicaciéon humana, que es
necesariamente una comunicacion psicosocial y simbdlica: e/ significado, que
es socialmente compartido por los miembros de una misma cultura.

c) Teoria general de sistemas: hasta después de la Segunda Guerra
Mundial, el método de la ciencia consistia esencialmente en dividir todo en
partes y examinar cada una de ellas aisladamente. Un organismo vivo, por
ejemplo, se seccionaba en drganos, éstos se estudiaban como colecciones
de células y cada célula se examinaba como una coleccién de moléculas.
Durante doscientos anos, desde Newton, dicho método permitié tal abun-
dancia de descubrimientos y progresos que la mayoria de los investigadores
tuvieron pocos motivos para quejarse; los bidlogos, no obstante, se inquie-
taron, presintiendo que se estaba omitiendo algo importante. En la década
de los 30 surge la teoria general de sistemas, principalmente a través de la
obra de Ludwig von Bertalanffy, quien sefal6 la existencia de una ciencia
de los todos (es decir, los sistemas), y no sélo de las partes, con sus leyes,
sus métodos, 16gica y matemdtica propios. El dicho aristotélico segtn el
cual «el todo es mds que la suma de las partes», constituye un punto de
partida fundamental para los tedricos sistémicos. Existen tres axiomas fun-
damentales en la teoria general de sistemas que son basicos para el estudio
de los sistemas humanos (Gracia y cols., 1993): ) En primer lugar, la nece-
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sidad de estudiar los fenémenos como un sistema total y no considerarlos
como entidades independientes; 4) El estudio se debe centrar en las distin-
tas interrelaciones que existen tanto entre los elementos del sistema como
entre los distintos sistemas, o lo que es lo mismo, en la complejidad orga-
nizada. La realidad, desde la teoria de sistemas, se conceptualiza como una
interrelacion de sistemas jerarquicamente ordenados; y ¢) La actividad
auto-dirigida es una de las principales caracteristicas de los sistemas vivos,
mientras que la reactividad tiene una importancia secundaria, entendién-
dose por tal la acomodacién del sistema a su ambiente. El hombre no es un
automata programado para responder de una forma rigida a las presiones
ambientales, sino que se constituye en un sistema dinamico en constante
Interaccién con su entorno.

FUNCIONES DE LA COMUNICACION

Tal vez uno de los principales cometidos de la psicologia social en este
campo sea contestar a esta pregunta basica: ¢Por qué se comunica el hom-
bre con sus semejantes?, es decir, ¢cudles son los deseos, las necesidades
psicosociales, que le impulsan a interaccionar comunicativamente con otros
hombres? La explicacion es, en principio, sencilla: porque le ayuda a satis-
facer algunas de sus mas importantes motivaciones o necesidades, como las
siguientes:

1) Control: el significado social de las diferentes formas de hablar
tiene una gran importancia para la percepcion de las personas y para el
manejo de las impresiones. Asi, aspectos como la diversidad del vocabula-
rio que se posee, la tasa rapida del habla o un acento prestigioso puede
tener un efecto muy positivo en el control percibido de una persona (Bra-
dac y Wisegarver, 1984). De hecho, estudios realizados en todo el mundo
han mostrado que un acento estandar no sélo produce impresiones de esta-
tus y competencia percibida (Stewart, Ryan y Giles, 1985), sino que tam-
bién tiene importantes efectos en la tendencia de los otros a cooperar con
quien asi habla. Es mas, algunos estudios han mostrado incluso que en
entrevistas de busqueda de empleo, un hablante con acento estandar
induce en el entrevistador reacciones mas favorables para ocupaciones de
alto estatus que la misma persona emitiendo el mismo mensaje pero con un
acento no estandar (Kalin, 1982). En todo caso, los individuos pueden per-
cibir de forma diferente el estatus general de los patrones de lenguaje que
les rodea segtin cudl sea el clima social dominante y sus identidades grupa-
les. Asi, Young, Giles y Pierson (1986) encontraron que antes de que fuese
firmado el tratado chico-britanico, por el que en 1997 Hong Kong pasaria
a estar bajo la soberania de la Republica Popular China, los estudiantes de
Cantén percibian que el idioma chino tenfa un estatus mds bajo que el
inglés en los servicios gubernamentales, en los medios de comunicacion de
masas, en las escuelas y en las iglesias. Sin embargo, tras la firma, el idioma
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chino se percibié como asumiendo un mayor estatus, mientras que el esta-
tus del inglés disminuyé proporcionalmente. Segiin la explicacion de estos
autores, ello parecia ser el reflejo de una posicion debilitada de los occi-
dentales en el proceso de negociacion sociopolitica.

2)  Afiliacion: como resumen Wiemann y Giles (1990), la comunica-
cion puede servir para funciones afiliativas a nivel relacional, incluyendo
tanto relaciones interpersonales como intergrupales. Asi, la comunicacién
puede ser utilizada habilmente para iniciar y mantener interpersonales.

3)  Pulsion explorativa: al parecer, existe en el ser humano, ya desde
edades muy tempranas, una potente necesidad de curiosidad que le lleva a
explorar su mundo circundante. Y una de las formas de explorarlo es diri-
giéndose comunicativamente a sus semejantes.

4)  Reduccion de la incertidumbre: otra necesidad tipicamente humana
consiste en intentar reducir la propia incertidumbre a través de la comuni-
cacion, como mostrd en su dia Festinger (1950, 1954), siendo incluso una
de las principales bases de las tendencias afiliativas (Schachter, 1959). En
todo caso, parece probado que cuando la gente estd en un estado de incer-
tidumbre, suele aumentar sus conductas comunicativas, pero suelen dirigir-
las hacia personas similares a ella. De hecho, tras numerosas investigaciones
de diferentes autores (Festinger, Heider, Newcomb, etc.), parece demos-
trada la tesis de que una de las razones mas importantes que motivan la
comunicacién interpersonal es la reducciéon de la incertidumbre y de los
conflictos intelectuales, como se constata, de una forma realmente privile-
giada, en la psicologia de los rumores (véase Ovejero, 1987a, capitulo 11).

5) Deseo de poder: si por poder entendemos en psicologia social la
capacidad efectiva que posee una persona de controlar las alternativas de
conducta de que disponen otras personas (Thibaut y Kelley, 1959), resulta
evidente que la comunicacién puede ser uno de los instrumentos funda-
mentales para conquistar y ejercer el poder. De hecho, la gente no se
comunica s6lo por curiosidad, por el mero placer de charlar o para reducir
su incertidumbre, sino tamblen, a veces, para conseguir poder: el que
alguien trate de convencer a otras personas de sus puntos de vista y lo con-
siga, supone para él indudables ventajas de control sobre los demas y
dominio del medio social. Con frecuencia, la comunicacion de los politicos
o de los cientificos van en esta direccion. No es extrano, pues, que en la
investigacién en dindmica de grupos se haya encontrado que, en términos
de comunicacion, la persona mas activa sea el lider, es decir, el individuo
que mayor poder detenta en el grupo, y que, en general, las personas de
mas alto estatus o poder social suelan hablar mas que las personas de mas
bajo estatus. En definitiva, la relacion entre comunicacién y poder es indis-
cutible. Lo que atn no esté tan claro es si se comunica uno para adquirir
mas poder o si se comunica uno sélo cuando goza ya de poder. Si esta
claro, en cambio, que quien posee poder e influencia sobre los demais
ocupa un puesto pr1v1leg1ado en los canales o redes de comunicacion.

6) Comunicacion vy bisqueda de prestigio: una de las mas profundas
motivaciones humanas es la exteriorizacion de prestigio, cosa que suele rea-
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lizarse o bien circulando por la ciudad con un coche caro o bien, entre
otras vias, mostrando que se tiene relaciones con personas de alto estatus.
La gente tiende a comunicarse siempre que puede con personas de presti-
gio para, de esa forma, aumentar el prestigio propio. Por la misma razon,
la gente trata de evitar comunicarse en publico con personas de poco pres-
tigio o con grupos sociales de poca o baja reputacion. Y es que para redu-
cir la propia incertidumbre tendemos a comunicarnos con los que son
semejantes a NOsoOtros, para ganar prestigio intentaremos comunicarnos con
quienes poseen un estatus superior a NOSOLros.

7)  Comunicacion y extraversion: con frecuencia nos comunicamos sim-
plemente por exteriorizar nuestros sentimientos, nuestras emociones o
nuestras opiniones, pues una de nuestras necesidades bésicas es la comuni-
cativa. En todo caso, tanto un exceso de estimulaciéon comunicativa como
la carencia crénica de ella es algo incomodo, desagradable y, a menudo,
socialmente poco reforzante.

COMUNICACION VERBAL

Como es bien conocido, existen basicamente dos tipos de comunicacién
entre los seres humanos: la verbal y la no verbal. Comencemos por la pri-
mera (véase Giménez, 1995). La caracteristica mas propiamente definitoria
de la especie humana es justamente la comunicacién verbal, el lenguase.

El lenguaje es una de las grandes distinciones con que la naturaleza
ha capacitado al hombre para superar la barrera evolutiva que le separa
de otros primates. Por supuesto que la magistral arquitectura de la pala-
bra humana no depende sélo de esa ingente labor de planificacién que
supone la complicada morfologia de una laringe; en definitiva, la laringe
humana no es mas que una estructura mecanica movida fisiol6gicamente
para la reproduccion de simbolos; pero la creacién y procesamiento de
esos simbolos depende de un mando superior cerebral... Es, pues, del
cerebro humano de donde le viene a la palabra hablada su rango
supremo) en la escala filogenética del reino animal (Pastor Ramos, 1994,
pig. 337).

Ahora bien, sin cerebro no habria lenguaje, pero él no lo es todo, ni
mucho menos. El cerebro humano sin la teraccion social, sin nuestras
relaciones sociales, sin sociedad, en definitiva, no podria ejercer las funcio-
nes para las que genéticamente esta preparado: aunque las capacidades de
razonamiento del ser humano estian en el cerebro, sin embargo su desarro-
llo depende de variables psicosociales, y fundamentalmente de la comuni-
cacion y el lenguaje de las demas personas.

El lenguaje es tan importante en el desarrollo del pensamiento
humano que hay autores, como Piaget, que afirman que su funcién no es
tanto reflejar el pensamiento, sino que incluso determina el pensamiento,
como creen Whorf y Sapir. Y es que el lenguaje es intrinsecamente sig-
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nificativo, simbdlico y, a la vez, cultural. El lenguaje es una maquina cul-
tural para procesar datos, para tratar simbolos, para representar abstrac-
tos que resultan significativos porque un grupo cultural se puso de
acuerdo para que asi fuera. De ahi la relatividad lingtiistica que defiende
la hipotesis Sapir-Whorf. Hasta tal punto es importante el lenguaje para
el hombre que

en cierto modo la inteligencia de un individuo no tiene una potenciali-
dad indefinida en su creatividad, ya que sus asociaciones cognoscitivas
dependen del lenguaje verbal que haya aprendido; y como cada len-
guaje supone un caracteristico conjunto de categorias interpretativas de
lo real, cada grupo cultural humano queda condicionado en su ejerci-
cio intelectual por el estilo peculiar que es propio del simbolismo de
su idioma. Ordinariamente las culturas crean idiomas que les sirven
para afrontar su medio vital (Pastor Ramos, 1994, pag. 341).

Veamos algunos ejemplos: El lenguaje arabigo cuenta con unas 6.000
palabras relativas a camellos. Para los esquimales, la palabra nieve es
completamente diferente cuando se refiere a nieve que esta cayendo,
nieve blanda depositada en el suelo, nieve amontonada, hielo de agua
dulce, hielo de agua salada, etc. Mientras que a los europeos nos basta
una palabra para referirnos al arroz, en cambio la tribu de los Haninu
necesitan 92 vocablos para denominar diferentes clases de arroz. Como
vemos, cada lenguaje refleja las necesidades de la cultura que lo ha desa-
rrollado: es adaptativo y funcional.

Por ultimo, quisiera destacar, por su gran importancia, la distincion
entre significado connotativo y denotativo. Toda palabra tiene dos significa-
dos: el oficial, es decir, el que dice el diccionario, que es el denotativo.
Pero tiene también otro significado, el connotativo, que deriva de las aso-
ciaciones afectivo-cognoscitivas que esa palabra tiene para cada persona.
Por consiguiente, mientras que el primero es una cuestion mas lingiiistica,
en cambio el segundo es mas psicoldgico o incluso psicosocial.

COMUNICACION NO VERBAL

Como todos sabemos, el lenguaje verbal no es la tinica forma de comu-
nicarnos. Es mas, a veces es mds elocuente la comunicacién no verbal,
como, por ejemplo, un distanciamiento o aproximacion corporal, un bos-
tezo, una sonrisa, una mueca, la forma de estar sentado, etc. (véase Pease,
1995; Sanchez y Canto, 1995). Como sefiala Pastor Ramos, los gestos mimi-
cos han gozado siempre de notable favor en grupos de amigos, en pandi-
llas de delincuentes, en subculturas en las que silbidos, miradas, toses, son-
risas y otros muchos signos convencionales no hablados llegaban a
constituir todo un sistema auténomo de comunicacion que los extrafios no
comprendian y que, en determinadas circunstancias, sustituia con bastante
eficacia al lenguaje verbal.
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Fruncir el cefo, rascarse una oreja o introducir los pulgares en los
bolsillos... forman parte de todo un mundo de expresiones de ese enig-
matico ser que es el hombre; descubrir toda esa gama de colores que
adornan y refuerzan alld donde nuestras palabras no tienen lo suficiente
riqueza para expresar un sentimiento, una emocion, constituye una parte
significativa de la investigacién del psiclogo de la comunicacién (Pinazo
y Musitu, 1993, pag. 77).

Pero, ¢qué es lo que puede ofrecernos la comunicacion no verbal (CNV)
que no revele la verbal? La CNV proporciona una informacién mas fiable
en situaciones en las que no podemos confiar en lo que se estd comuni-
cando con palabras, bien porque quien habla se propone engafiarnos inten-
cionadamente, o bien porque ha bloqueado o reprimido la informacién que
deseamos conocer. En todo caso, la CNV no deberia ser estudiada como
una unidad aislada, sino como una parte inseparable del proceso global de
la comunicacién, dado que siempre puede ocurrir en el tiempo de modo
simultaneo, con anterioridad o posterioridad a la emision de la conducta
verbal, pero nunca de forma totalmente independiente de ella.

En cuanto a la definicién de la CNV, entre los pocos que se han atre-
vido a explicitarla esta Corrace (1980) para quien se trata del «conjunto de
medios de comunicacién existentes entre individuos vivos que no usan len-
guaje humano o sus derivados no sonoros (escritos, lenguaje de sordomu-
dos, etc.)». Por su parte, Mehabian (1972), muy certeramente, distingue en
la definicién un sentido restringido, segin el cual la CNV hace referencia a
un conjunto de comportamientos no lingiifsticos, como gestos, posturas
corporales, etc., y un sentido mas amplio, segtin el cual la CNV incluye
algunos aspectos mucho mas sutiles del lenguaje, como errores lingtisticos,
entonacion, etc.

Sin embargo, a pesar de su enorme importancia, gran parte de los seres
humanos no son conscientes de que existe este sutil y elaborado sistema de
comunicacién. Hay de hecho tres razones que explican esta situacion (Pinazo
y Musitu, 1993, pags. 84-85): a) Los mensajes actian inconscientemente:
muchos de los mensajes corporales se comunican por debajo de nuestro nivel
habitual de conciencia. Actdan en la mente subconscientemente, ejerciendo
una poderosa influencia en cémo pensamos, sentimos y nos comportamos,
sin que nunca seamos conscientes de qué es lo que esta produciendo exacta-
mente estas reacciones; b) Demuasiados mensajes: la segunda barrera que
impide reconocer la importancia del lenguaje no verbal, es la asombrosa can-
tidad de informaciéon que proporciona. Con tanta informacién potencial-
mente disponible, sélo podemos llegar a prestar atencién a un fino frag-
mento del total; y ¢) Descuidamos su importancia: Mehrabian (1972) ha
calculado que solamente el 7 por 100 de lo que captamos procede de lo que
realmente se dice, el 38 por 100 viene del tono de voz en que se dice y el 55
por 100 de las senales del lenguaje no verbal. La importancia del lenguaje no
verbal también la ha puesto de relieve Birdwhistell (1979) estimando que
cuando dos personas conversan, menos de una tercera parte de la comunica-
cién es verbal mientras que mds del 65 por 100 es no verbal.
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Existen muchos tipos de comunicaciones no verbales, que pueden ser
englobados en estos tres grupos:

A) La kinesia: estudia los aspectos relativos al contacto visual, a las
posturas corporales, las expresiones faciales, gestos, etc. Entre ellas desta-
camos las siguientes (Pinazo y Musitu, 1993, pags. 88-108):

1) Postura corporal: la postura informa sobre el contenido afectivo.
Este aspecto de la CNV, por la amplitud y cantidad de subcomportamien-
tos no verbales que comprende, ha impedido a los especialistas ir mas alla
de la mera anécdota ilustrativa. Para transmitir energia y entusiasmo y crear
una impresion positiva en los demas, podemos adoptar una postura atenta
y erguida; una postura con el tronco erecto y sacado hacia afuera, cabeza
erguida y hombros hacia atrés, indica arrogancias o desprecio; una postura
rigida sugiere incomodidad o nerviosismo, mientras que una postura enco-
gida indica abatimiento (Bados, 1991). Por otra parte, cuanto mas de frente
se sitGa una persona hacia los demds, mayor sera el nivel de implicacion.
Por su parte, Sommer (1969) observé la disposicion espacial de diferentes
personas respecto de la naturaleza de sus relaciones personales. Cuando
dos personas esperan competir, generalmente se sientan enfrente; si esperan
cooperat, lo hacen una al lado de otra, mientras que para conversar not-
malmente lo hacen en dngulo recto.

2) Gestos: el gesto es la mejor expresion del mundo afectivo y emo-
cional. Mientras que la postura conlleva poses mds o menos duraderas de
todo el cuerpo, sin embargo, los gestos consisten en movimientos breves y
transitorios de partes especificas del cuerpo. Los gestos se realizan basica-
mente con las extremidades, los hombros y la cabeza. Ekman y Friesen
(1969) proponen estos cinco tipos de gestos: a) Gestos emblemdticos: son
sefales emitidas intencionalmente con un significado especifico que se tra-
duce directamente en palabras, como es el caso de agitar la mano en senal
de saludo o de despedida, el pulgar hacia arriba (OK), el pulgar y el indice
unidos para sefialar que algo es correcto, el signo de victoria con los dedos
en forma de V, etc. Muchos de estos gestos emblemadticos son especificos
de una cultura y no pueden ser interpretados exactamente fuera de ella;
ademis, el nimero de ellos varia considerablemente de una a otra cultura
(por e]emplo unos 100 en los Estados Unidos y 250 en Israel); b) Gestos
tlustrativos o ilustradores: se producen durante la comunicacién verbal y
sirven para ilustrar lo que se estd diciendo. Son gestos conscientes que
varian en gran medida en funcién de la cultura, estdn unidos al lenguaje y
pueden utilizarse para recalcar una frase o palabra, indicar relacion, sefialar
un suceso e imponer un ritmo a la palabra hablada. Aunque estos gestos
suelen hacerse con las manos y los brazos, sin embargo, cualquier tipo de
movimiento del cuerpo que desempefie un papel auxiliar en la comunica-
cién verbal puede llamarse ilustrador. De esta manera, como dicen algunos
antropdlogos, atar las manos a un italiano o a un drabe cuando habla seria
como atar su lengua; c) Gestos que expresan estados emotivos: estos gestos
dan dinamismo y energia a la charla y ayudan a mantener la atencién de los
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oyentes. Aunque el rostro sea el principal indicador del estado emotivo
(muecas de dolor, sonrisas, etc.), emociones como la ansiedad y la tension
se transmiten facilmente a través de gestos manuales (por ejemplo, cerrar
los pufos, levantar los brazos doblados por los codos y con los pufios
cerrados para expresar triunfo y alegria; golpear la palma con el pufio para
mostrar ira, etc.) o corporales (temblor en todo el cuerpo); d) Gestos regu-
ladores de la interaccion: son movimientos producidos por quien habla o
por quien escucha, con la finalidad de regular las intervenciones con el dia-
logo o de despedida, como darse la mano. Los reguladores pueden ser uti-
lizados también para acelerar o frenar al interlocutor, indicar que debe con-
tinuar o darle a entender que debe ceder su turno a otro. Por ejemplo,
mirar el reloj para indicar que se estd acabando el tiempo o reunir y orde-
nar las pertenencias personales para indicar que ya se ha acabado. Por otra
parte, cuando se cede el turno, el que habla no sélo baja su voz, frena el
ritmo de su discurso e incluso posiblemente alarga la silaba final, sino que
por regla general también aparta la mirada bajando los ojos, la cabeza o
ambas cosas; e) Gestos de adaptacion o adaptadores: son movimientos, ges-
tos y otras acciones que son utilizados para manejar nuestros sentimientos
o controlar nuestras respuestas. Generalmente tienen lugar en situaciones
de tension y reflejan estadios de aprendizaje en la infancia. Por ejemplo, el
gesto de taparse la boca cuando alguien dice una mentira o «mete la pata».

3) Expresion facial: si tenemos en cuenta la gran cantidad de movi-
mientos diferentes que pueden ejecutar los musculos faciales, nos sera facil
comprender la importancia que tiene la expresion facial en la comunica-
cién. Como es bien conocido, la cara es el medio fundamental para expre-
sar emociones y estados de animo. La expresion facial es fundamental-
mente utilizada para regular la interaccion y reforzar al emisor.
Movimientos como los cambios de posicion de las cejas, de los masculos
faciales, de la boca, etc., proporcionan informacién que se considera esen-
cialmente emocional y actitudinal.

4)  Mirada o contacto visual: las primeras investigaciones sobre el signi-
ficado de la mirada se remontan a comienzos de los afios 20, con Moore y
Gilliand (Knapp, 1985), cuando encontraron que las personas agresivas
eran capaces de mantener el contacto visual mientras realizaban sumas
mentales, durante mds tiempo que las no agresivas. Un indicador de belleza
de la mirada y de atraccion es la dilatacion de las pupilas. Era conocido
entre las mujeres de hace varias décadas el ingenioso truco de poner unas
gotas de belladona en los ojos con el fin de dilatar las pupilas y asi lograr
captar la atencion del hombre que las cortejaba (Knackstedt y Kleinke,
1992). También es importante el nimero de veces que se parpadea por
minuto, ya que ello estd relacionado con la tranquilidad y el nerviosismo.
Diez o menos parpadeos por minuto indican tranquilidad, mientras que
cuarenta o m4s indican tension o ansiedad. También es importante la dura-
cion de la mirada, pues una mirada prolongada puede interpretarse como
agresiva, dominante, y una mirada breve indica falta de confianza, insegu-
ridad, poca astucia.
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Por otra parte, numerosos estudios han demostrado que las mujeres uti-
lizan mas la mirada que los hombres. Miran a los otros con mds frecuencia
y mantienen el contacto ocular durante mds tiempo. Esto puede deberse a
que las mujeres tienden a escuchar mas atentamente que los hombres y una
mirada atenta esta asociada normalmente a escuchar con mayor atencion.
De hecho, la regla implicita, aunque no manifiesta, acerca de cuianto debe
durar un contacto ocular indica que si éste se realiza entre hombres, debe
mantenerse entre el 60-70 por 100 del tiempo, pues menos puede ser inter-
pretado como un signo de poca astucia e inseguridad, y una mirada mas
prolongada se interpretard como agresiva. Si es un hombre que trata con
una mujer, la duracién del intercambio se debe reducir a un 50 por 100.
En cambio, si es una mujer que trata con otra mujer, debe mantener el
contacto visual alrededor del 70 por 100. En todo caso, el contacto ocular
puede desempenar diferentes funciones, por ejemplo, se sabe que una
pareja de enamorados se miran mds mutuamente que una pareja no ena-
morada, de tal forma que incluso el mirarse aumenta su atraccién mutua,
aunque también es cierto que el antagonismo interpersonal entre dos per-
sonas, puede aumentar su hostilidad si éstas se echan frecuentes miradas.
La mirada sostenida y fija de un extrafio sobre automovilistas parados en
un semiéforo en rojo, les produce intranquilidad y hace que arranquen
antes y a mas velocidad de lo normal en cuanto el seméforo cambia (Ells-
worth y cols., 1972). Y es que, en suma, «las funciones de la interaccién
visual son numerosas: expresar actitudes interpersonales; recoger informa-
cién del otro; regular el flujo de la conversacion entre los interlocutores;
establecer y consolidar jerarquias entre los individuos; manifestar conduc-
tas de poder; desencadenar conductas de cortejo...» (Pinazo y Musitu,
1993, pags. 101-102).

5) Sonrisa: al parecer, las mujeres sonrien mas que los hombres (Hall,
1985) lo que los investigadores feministas, sean hombres o mujeres, atribu-
yen a su estatus subordinado (Henley, 1977). De hecho, Deutsch (1990)
encontré que la sonrisa esta influida por el poder que tiene lugar en una
relacién. En todo caso, la sonrisa puede tener también otras funciones,
como facilitar las relaciones interpersonales.

B) La paralingiiistica, que se centra en el analisis de determinados
aspectos no lingtiisticos de la comunicacién no verbal, como el tono de la
voz, el ritmo y la velocidad de la conversacion, las pausas, etc. Mds en con-
creto, el comportamiento lingiifstico esta determinado por dos factores: el
codigo, que es comin a ambos interlocutores, y el contenido que se pre-
tende comunicar a través de ese c6digo. No obstante, estos dos factores,
que son estrictamente lingliisticos, no determinan totalmente el comporta-
miento verbal, sino que hay modos de expresarse en funcién del estado de
animo, del contexto social, etc., como las variaciones en la calidad de la
voz, el ritmo (modulado o 4tono), el tono (agudo o grave) y el volumen
(fuerte o débil), etc. En lo que se refiere al tono, todo deslizamiento hacia
el agudo es sintoma de una inhibicion de la emocion. Como subrayan
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Pinazo y Musitu, la excesiva emocionalidad ahoga la voz y, repentinamente,
una palabra o una silaba se pronuncian en una nota mucho mas aguda que
la precedente. El volumen es también importante, pues quien inicia una
conversacion en un estado de tension mal adaptado a la situacion habla o
demasiado alto (da muestras de autoridad y dominio) o demasiado bajo
(tendencia a la introversion, la persona no puede o no quiere hacer el
esfuerzo de ser oida). El ritmo se ha estudiado en los medios psiquiatricos
pues uno de los sintomas mas fiables de la tendencia al repliegue neurético
o psicético, de la ruptura con la realidad y con los demas, es precisamente
un ritmo de elocucion 4tono, mondtono, entrecortado o lento. El paralen-
guaje se refiere, pues, como sefialan Sianchez y Canto (1995, pag. 319), a
determinadas variaciones no lingiiisticas, como el tono de voz, el ritmo, la
velocidad del habla, las pausas y silencios, etc., que acompafian a las varzia-
ciones lingiiisticas (eleccion del idioma, uso de un lenguaje mas o menos
elaborado, de unos tiempos verbales y otros, etc.), dentro de una conver-
sacion.

Por tultimo, existen también diversos estudios que sugieren que la voz
es un elemento importante en ciertos aspectos de la persuasion. Asi, al
parecer la falta de fluidez influye sobre la percepcion de credibilidad del
emitente, no estimulando el cambio actitudinal, pero un mayor volumen y
entonacién, y menos interrupciones en el discurso se relacionan positiva-
mente con una persuasién mds eficaz.

C) La proxémica, que analiza los problemas que surgen en torno a la
utilizacién y estructuracion del espacio personal, la distancia de interac-
cion, la conducta territorial, etc. (Bados, 1991). El espacio personal se
refiere al 4rea contenida dentro de una frontera invisible, alrededor de cada
persona, a través de la cual nadie deberia pasar. Vendria a ser una «burbuja
intima» que rodea a todas las personas y se desplaza con ella. En cambio,
el territorio se refiere mas bien a un espacio fisico, una zona fija, donde se
sefala a los intrusos su existencia por medio de distintas advertencias (por
ejemplo, olores o sonidos), de amenazas y de ataques. Al contrario que el
espacio personal, el territorio es fijo y no se desplaza con los individuos.
Por ultimo, llamamos distancia personal al espacio a partir del cual un ani-
mal no tolera la presencia de otro, por lo que el punto de referencia es el
individuo y no el espacio.

CoNCLUSION

De lo anterior se deduce que la dicotomia verbal/no verbal no parece
ser especialmente 1til si la extremamos, pues en la comunicacion, lo verbal
y lo no verbal siempre van juntos. Por ejemplo, la forma en que una per-
sona exterioriza algin suceso tragico pasado sélo puede ser interpretada
adecuadamente si somos conscientes de la totalidad de factores extracon-
textuales desplegados que operan simultdneamente, incluso gestos, discur-
sos previos y el tono de voz. De otra forma no podriamos decidir (o intuir)
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si la revelacion tenfa un significado de llanto en busqueda de ayuda, una
peticién de simpatia, una indicacién de que la persona que lo exterioriza
ha superado el trauma, etc. Por ello, entendemos, con Wiemann y Giles,
que una aproximacion funcional a la comunicacion capta mejor la comple-
jidad de los estudios y la experiencia de los comunicadores cotidianos que
envian, reciben, procesan y negocian conjuntamente los mensajes. Después
de todo, los comunicadores tratan no sélo de transmitir informacién, sino
ademas de elaborar (y remodelar continuamente) sus mensajes de forma
que se cree y mantenga una estima positiva.

En definitiva, el tema de la comunicacion es realmente central ya no
s6lo en la psicologia social sino en la vida personal y social de la gente,
dado, como senalan muchos autores, el hecho inevitable de que los pro-
cesos sociopsicolégicos no pueden ser comprendidos totalmente sin
poner atencion en la comunicacién. Después de todo, los individuos, las
organizaciones y las sociedades no funcionarian sin la comunicacién
interpersonal.
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CarftuLo V

La atraccion interpersonal

InTRODUCCION

Decia Sartre que «el infierno son los otros». Estoy de acuerdo. Pero los
otros son también el cielo. Es decir, la mayoria de las cosas més positivas y
las mds negativas que nos pasan tienen que ver con los otros. Y dificil-
mente podria ser de otra manera siendo como somos seres intrinsecamente
sociales. De hecho, una de las motivaciones humanas més profundas y basi-
cas es la de la afiliacion (Schachter, 1959) que, como escriben Morales y
Moya (1994, pag. 410), «es una tendencia humana basica que lleva a bus-
car la compania de otras personas», cuya funcion primordial consiste en
garantizar la supervivencia tanto del individuo como de la especie. Resulta
de vital importancia para un bebé no separarse de quien le alimenta, cuida
y protege. Asi, un experimento ya cldsico de Schachter (1959) tenia por
objeto investigar si la ansiedad puede llevar al deseo de afiliacion. Para ello,
las alumnas de un curso introductorio de psicologia que participaban en el
estudio fueron asignadas a dos condiciones experimentales: alta y baja
ansiedad. Todas creian que iban a participar en un experimento en el que
se les aplicarian descargas eléctricas. Pero mientras que unas crefan que
esas descargas serian fuertes y dolorosas, como les habia dicho el mismo
experimentador (alta ansiedad), otras esperaban recibir descargas insignifi-
cantes (baja ansiedad). Con el pretexto de tener que preparar el instru-
mental necesario, el experimentador pedia a las estudiantes que esperaran
diez minutos, diandoles a cada una de ellas la oportunidad de hacerlo sola
en una sala o acompanada de otras estudiantes que también estaban parti-
cipando en el experimento. Tal y como suponia Schachter, el nivel de
ansiedad inducido por el experimentador influfa en las preferencias sobre
c6mo realizar la espera: de las 32 mujeres que participaron en la condicién
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de alta ansiedad, 20 prefirieron esperar acompanadas (62,5 por 100) frente
a las 10 (33 por 100) que lo hicieron de las treinta mujeres de la condicion
de baja ansiedad. En linea con ello, hay quien afirma que también el amor
tiene mas probabilidades de surgir en situaciones de ansiedad y de miedo.
Y es que los demis sirven para reducir nuestra ansiedad. Es mds, cuando
se les pregunta: «¢Qué es lo que le da significado a su vida?» o «sQué
necesita para ser feliz?», la mayoria de las personas mencionan, antes que
cualquier otra cosa, relaciones estrechas satisfactorias con los amigos, la
familia o la pareja (Berscheid, 1985). Por otra parte, los efectos asociados a
la posesién de unas buenas relaciones interpersonales son muchos, entre
ellos los siguientes (Argyle, 1990): Incide sobre la felicidad (las personas
con buenas relaciones se consideran mas felices que aquellas que no las tie-
nen); en la salud mental (las relaciones interpersonales sirven como apoyo
social para reducir el estrés); e incluso en la salud fisica, ya que la salud
corporal, la recuperacion de las operaciones y la esperanza de vida se ven
influidas por la calidad de las relaciones.

Ahora bien, en el centro de todo ello esta siempre, con mayor o menor
protagonismo, la atraccién interpersonal: nuestro trabajo es mas satisfactorio
cuando lo hacemos con quien nos agrada; nuestro matrimonio resultara
menos feliz cuando disminuye la atraccion hacia nuestra pareja, etc. Y es
que la atraccién entre las personas tal vez sea uno de los aspectos mds rele-
vantes de la interaccién social, una variable que opera en muchas de nues-
tras relaciones interpersonales, regulindolas y dotandolas de sentido.

Pero, ¢qué es realmente la atraccion interpersonal? Algunos la definen
sencillamente como nteraccion afectiva. Pero entonces existiria una amplia
variedad de fendmenos etiquetables como «atraccién interpersonal», lo que
produciria cierto escepticismo, dada su falta de especificidad. Util, pero
también poco satisfactoria, seria una definicion operativa que utilizara indi-
cadores tomados del lenguaje corriente de la vida cotidiana segtn los cua-
les una persona afirma, por ejemplo, de su jefe, de su novia, de su compa-
fiero, etc., que le gustan, le disgustan, le agradan, le caen mal, le molestan
o le fastidian. Estos indicadores aluden siempre a relaciones interpersona-
les entre sujetos concretos y se caracterizan por contener una referencia
explicita al placer-disgusto producido por su interaccion con ellos. Pues
bien, Sangrador (1982, pag. 14) nos proporciona una definicion mds com-
pleta: «Por atraccion interpersonal se entiende una tendencia o predisposi-
cion del individuo a evaluar mds o menos positivamente a otro y acercar-
nos o alejarnos de él.»

Lo que pretendemos estudiar aqui es, pues, por qué unas personas nos
gustan mas que otras, por qué unos personajes son mds populares que
otros, por qué la gente se enamora, qué es el amor, aunque estas dos ulti-
mas cuestiones las veremos en el proximo capitulo. Es decir, que cuando
los psicdlogos sociales estudian la atraccion interpersonal, estan interesados
en conocer por qué gustamos a otros, como se desarrollan las relaciones de
amistad y de amor, y por qué se disuelven tales relaciones.
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DETERMINANTES DE LA ATRACCION

A menudo se ha tratado de responder a las anteriores cuestiones en tér-
minos conductistas de refuerzos. Asi, Lott y Lott (1974) afirman que nos
gusta la gente que nos recompensa y nos disgusta la gente que nos castiga.
Seglin estos autores, siempre que una persona hace algo para recompensar-
nos se generan sentimientos positivos. Estos sentimientos positivos nos
conducen a evaluar a la otra persona positivamente y a aumentar nuestra
atraccion hacia ella. Después, este sentimiento se generalizara a otros que
tengan caracteristicas similares. Por ejemplo, una persona cuyo primer
amor tenfa cabello rojizo puede desarrollar una preferencia generalizada
para comprometerse con otras personas también de cabello rojizo. Esta
explicacion posee cierta utilidad, pero no nos permite identificar los facto-
res que de una forma concreta determinan la atraccion interpersonal. La
psicologia social ha conseguido identificar algunos de ellos, entre los que
destacaremos los siguientes:

1) La proximidad fisica: Obviamente, las relaciones interpersonales se
dan entre personas fisicamente proximas. La proximidad fomenta tanto las
buenas relaciones como las menos buenas. Incluso puede también fomen-
tar la hostilidad. De hecho, la mayoria de los asaltos y asesinatos implican
a personas que viven en una proximidad estrecha. Es mucho mas probable
que las armas de fuego compradas para autodefensa sean utilizadas contra
integrantes de la familia que contra personas extrafias. Asi, y en contra de
lo que suele creerse, la gente tiene muchas mas probablhdades de ser vio-
lada, robada, agredlda e incluso asesinada en casa, a manos de las personas
proximas, que fuera, a mano de desconocidos. Pero tendemos a recluirnos
en casa para evitar tales peligros. Sin embargo, afortunadamente, con
mucha mayor frecuencia atn, la proximidad despierta el agrado y la atrac-
cion. En efecto, son ya innumerables los estudios, desde el ya clasico de
Festinger, Schachter y Back (1950), que han mostrado que el simple hecho
de que las personas vivan cerca unas de otras, o que por cualquier otro
motivo mantengan frecuentes contactos por encontrarse en una situacion
de proximidad fisica, se correlaciona positivamente con la formacién de
una relacion interpersonal de atraccion entre las mismas: la proximidad
incrementa la posibilidad de interacciéon con otros y, en consecuencia, a
igualdad de otros factores, puede ser un fuerte determinante. De hecho, se
ha encontrado que las personas tienden a elegir sus amistades entre quie-
nes habitan o trabajan cerca de ellas. Asi, en un estudio se encontrd que
mientras las vecinas de al lado eran elegidas como amigas por el 46 por 100
de las amas de casa de la muestra investigada, las de dos puertas mas alla
lo eran por el 24 por 100 y las de tres o cuatro puertas mas alejadas lo era
por un 13 por 100. Igualmente, Segal (1974) comprobd que tanto en las
aulas de clase como en los dormitorios en donde los alumnos de la Escuela
de Policia del Estado norteamericano de Maryland son colocados por
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orden alfabético, es frecuente que las amistades se den mas a menudo entre
aquellos cuyos apellidos estén alfabéticamente proximos. Asi, cuando, tras
seis meses de vivir asi colocados, Segal les pidio que indicaran cudles eran
sus tres mejores amigos en la Escuela, la mayoria de estos amigos tenian
apellidos cercados en el alfabeto; en concreto, los amigos estaban situados
a un promedio de 4,5 letras de distancia respecto a la inicial del propio
apellido. «Sin embargo, conviene insistir en que la influencia de la proxi-
midad fisica s6lo es decisiva cuando existe una alta homogeneidad en otros
factores responsables de la atraccion: en nivel social y cultural, en intereses
y rasgos étnicos, en actitudes, etc.» (Sangrador, 1982, pag. 14).

Pero, ¢cuiles son las razones que hacen que se presente reiteradamente
la correlacion entre la proximidad fisica y la atraccion interpersonal? El
sentido comin sugiere algunas, como la conveniencia, la familiaridad, etc.
Pero veamos mas sistematicamente los principales factores responsables de
la atraccion debida a la proximidad fisica: a) La oportunidad de interaccion:
en general, las personas més cercanas fisicamente son también las mas acce-
sibles; dado que la proximidad ofrece mayores oportunidades para el esta-
blecimiento de contactos; b) La oportunidad de un mayor conocimiento
mutuo, lo que implica una mayor capacidad de prediccion de la conducta;
c) Muchas culturas, entre ellas la nuestra, ensefan a sus miembros que
puede ser inadecuado y hasta peligroso tratar con extrafos. Asi, en algunos
paises esta mal visto que una persona comience a hablar con otra, aunque
sea en el ascensor, si previamente no han sido presentados; y d) La simple
familiaridad, producto de la frecuencia de los encuentros. En este sentido,
Zajonc (1968) mostré que las personas tienden a desarrollar sentimientos
mas positivos con relacion a los objetos que se les presenta en mayor
namero de veces. En efecto, mis de 200 estudios revelan que la familiari-
dad fomenta el afecto, contrariamente al antiguo proverbio respecto a que
fomenta el desdén, la familiaridad fomenta el afecto (véase una revisién a
través de un meta-analisis en Bornstein, 1989). En consonancia con lo ante-
rior, aconseja Myers que si usted es nuevo en la ciudad y desea hacer ami-
gos, trate de obtener un apartamento cercano a los buzones o el despacho
cerca de la cafeteria, pues, como concluye Myers, ésta es la arquitectura de
la amistad.

En todo caso, el efecto de la simple exposicion se da siempre y cuando
el estimulo sea inicialmente positivo o, como mucho, neutro, pero no si es
negativo. Por el contrario, convivir con quienes odiamos puede incremen-
tar ese odio en lugar de reducirlo (Swap, 1977). Y es que «la proximidad
fisica resulta ser mas un requisito que un factor causal de la atraccion:
entre las personas proximas a nosotros elegimos a nuestros amigos, pareja,
etcétera, segun otro tipo de determinantes» (Sangrador, 1982, pag. 15).

2) El atractivo fisico: A pesar de que Cicerén decia que «el bien
ultimo y el supremo deber del hombre sabio consiste en resistir la aparien-
cia», la importancia de un fisico agradable en la interaccién social ha sido
demostrada hasta la saciedad en toda una serie de estudios realizados por
Berscheid (Berscheid y Walster, 1974, etc.), en los que inequivocamente se
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concluye que la persona fisicamente agradable produce mucha mds atrac-
cion que aquella cuyo fisico es menos agradable. Sin embargo, aunque el
atractivo fisico es un factor muy poderoso, no produce de ordinario su
efecto de forma aislada, sino unido a otros factores en cuya constelacion
vendria a ser un rasgo muy principal a tener en cuenta. Por otra parte,
estos rasgos fisicos «bellos» no lo son siempre ni lo son para todos, sino
que dependen mucho de los gustos subjetivos, de las épocas, modas, cultu-
ras y pueblos (por ejemplo, en unos lugares son mas apreciados los hom-
bres rubios y en otros los morenos, en unas épocas gustan mas los tipos
delgaditos y en otras los tipos bien entrados en carnes, etc.). No obstante,
a pesar de estas limitaciones, la relacion entre el atractivo fisico y la atrac-
cion esta bien establecida. Basta con ver la publicidad televisiva para hacer-
nos una idea de lo importante que es el atractivo fisico en nuestra socie-
dad. Y es que parece ser que la gente mantiene el estereotipo de que «lo
hermoso es bueno» (Dion, Berscheid y Walster, 1972) (véase el argumento
opuesto en Tseélon, 1992). Ademads, estas creencias acerca del atractivo
fisico son muy potentes y poseen un gran efecto en los individuos. Al fin y
al cabo, el estereotipo del atractivo fisico, que es la suposicion de que las
personas con atractivo fisico poseen también otros rasgos socialmente desea-
bles, ha sido ensefiado a los nifios a través de los cuentos (y ahora de la
television) desde hace siglos: Blanca Nieves y Cenicienta son hermosas (y
buenas), mientras que la bruja y las hermanastras son feas (y malas). Asi, en
un estudio del propio Dion (1972), los sujetos, estudiantes de Magisterio,
leyeron una descripcion de la conducta de dos nifios presumiblemente
escrita por su maestro. En un caso, la conducta era «muy mala» (el nifio
habia lanzado una bola de nieve con una aguda piedra de hielo contra la
cabeza de un companero). En el otro caso, la conducta habia sido «media-
namente mala» (el nifio habia lanzado una bola de nieve a la pierna de otro
nifo). Junto con cada descripcion habia una fotografia del nifio, muy atrac-
tivo en unos casos y poco atractivo en otros. Los sujetos hicieron después
juicios acerca de los nifios. El nifio atractivo y el no atractivo fueron trata-
dos de forma diferente, pero sélo en el caso de la conducta muy mala: si el
niflo era atractivo, se excusaba su conducta como una transgresion tempo-
ral. Sin embargo, el nifio no atractivo fue condenado y su conducta fue
considerada como una caracteristica propia (atribucién interna estable).
Igualmente, cuando Clifford y Walster (1973) mostraron a unos profesores
de primaria la misma informacién sobre un nifio, pero acompafiada de una
fotografia, de un nifio atractivo en unos casos y en otros de uno no atrac-
tivo, los profesores percibieron al nifio atractivo como mas inteligente y
exitoso en la escuela que al no atractivo.

No es sorprendente, pues, como dicen Perlman y Cozby (1985), que la
gente fisicamente atractiva desarrolle una mayor autoestima, sea menos
timida, se comprometa mds frecuentemente y tenga mas habilidades socia-
les que los individuos menos atractivos. Es interesante observar también
que algunos estudios encontraron que los pacientes mentales hospitalizados
son menos atractivos que los no hospitalizados. Lo que no esta claro es si
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el menor atractivo es una causa que contribuye a la enfermedad mental, o
si tales individuos estan mas inclinados a ser hospitalizados debido a su
poco atractivo. Probablemente las dos cosas influyan.

Por otra parte, el atractivo fisico también influye en decisiones que nos
afectan de forma muy importante. Asi, tras una entrevista de trabajo, es
mas probable que sean contratados los solicitantes con atractivo fisico que
los menos atractivos, dado que el atractivo y la forma de vestir y peinar
afectan a las primeras impresiones en las entrevistas de trabajo (Mack y
Rainey, 1990), lo que ayuda a explicar por qué las personas atractivas sue-
len tener trabajos de més prestigio, ganan mas dinero y se describen a si
mismos como mas felices (Frieze y cols., 1991; Roszell y cols., 1990;
Umberson y Hughes, 1987). De forma similar, en juicios simulados, por lo
regular es menos probable que un acusado atractivo sea juzgado culpable vy,
en caso de serlo, suele recibir una sentencia mas benigna que un acusado
menos atractivo (Efran, 1974). De todo esto, Perlman y Cozby (1985, pag.
181) deducen unas interesantes y sorprendentes implicaciones: «Por ejem-
plo, los terapeutas pueden ayudar a una persona no atractiva a considerar
tratamientos tales como un estilo diferente de corte de pelo, escoger la
ropa o los cosméticos. También una persona con muy poco atractivo que
ha tenido problemas para obtener empleo es probable que caiga en activi-
dades criminales como el robo. En estos casos, la cirugia plastica puede ser
de mayor valor (y tal vez menor costo) como medio de rehabilitacion que
la prision». Todo ello estd suscitando actualmente una fuerte polémica
ética, por ejemplo, en el caso de los nifios con sindrome de Down, a quie-
nes a veces se les hace la cirugia estética para eliminar o reducir sus «ras-
gos Down» y asi mejorar presumiblemente sus interacciones sociales. Pero
Ellen Berscheid (1981) senala que aunque tales mejorias cosméticas pueden
mejorar la autoimagen, también pueden ser perturbadoras:

La mayoria de nosotros —al menos aquellos de nosotros que no
hemos experimentado alteraciones bruscas de nuestra apariencia fisica—
podemos seguir creyendo que nuestro nivel de atractivo fisico desempefia
un papel menor en la manera en que somos tratados por los demds. Sin
embargo, para aquellos que en realidad han experimentado cambios rapi-
dos en la apariencia, es dificil continuar negando y minimizando la
influencia del atractivo fisico en sus propias vidas: y el hecho puede ser
perturbador, aun cuando los cambios sean para mejorar.

Ello es importante hoy dia, que tanto se estan extendiendo las opera-
ciones plésticas por motivos estéticos.

Aunque existen evidentes diferencias individuales, nunca son ajenas a las
pautas culturales. Asi, en la cultura occidental actual el excesivo peso se ve
como algo poco atractivo, cosa que no ocurria ni en otras épocas ni en otras
culturas, los hombres altos son vistos como mds atractivos que los bajos, las
mujeres suelen ser vistas como mds atractivas cuando poseen un rostro de
aspecto infantil, aunque cuando son los hombres los que las evaltan en el
atractivo de las mujeres suele tener mds peso el «tipo» que el rostro, etc...
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En definitiva, «la creencia de que la apariencia importa poco puede ser
otro ejemplo de nuestra negaciéon de las influencias reales que nos afectan,
porque ahora hay todo un archivo lleno de estudios de investigacion que
muestran que la apariencia si importa. La consistencia y penetracién de
este efecto es asombrosa, incluso desconcertante. La buena apariencia es
una gran ventaja» (Myers, 1995, pag. 441), aunque parecen existir diferen-
cias de género. Las mujeres parecen ser mas sabias que los hombres, segiin
el consejo de Cicerdén, ya que para elegir pareja valoran menos que los
hombres el atractivo fisico (Feingold, 1990, 1991) y mas otras variables mas
consistentes como la bondad, la inteligencia, etc.

No obstante, debemos relativizar mucho la importancia del atractivo
fisico, como lo sugieren estos tres tipos de datos: primero, aunque el atrac-
tivo fisico ejerce una gran influencia sobre la atraccion interpersonal, no es
el principal factor determinante. Asi, en una encuesta hecha a universita-
rios sobre los rasgos que desearian en su futura pareja, los hombres eligie-
ron la belleza en el lugar 12.° y las mujeres en el 20.°; segundo, no sélo per-
cibimos a las personas atractivas como agradables, sino que también
percibimos a las personas agradables como atractivas; y, por Gltimo, para
relaciones interpersonales de larga duracion el atractivo fisico ya no es tan
decisivo como para las cortas y superficiales, sino que se hacen mas impor-
tantes otros rasgos (bondad, inteligencia, altruismo, ideas politicas, creen-
cias religiosas, etc.) asi como la similitud en creencias y opiniones.

3)  Semejanza en actitudes y opiniones: ya Byrne (1971) llegd a la con-
clusion de que la atracciéon respecto de una persona que no conocemos
estard en funcion de la proporcién de opiniones semejantes que comparta-
mos con ella, sea cual sea el contenido de estas opiniones. Byrne explica
este fenomeno a partir de las teorias de la comparacion social y del
refuerzo social. Tendemos a comparar nuestras actitudes con las de otras
personas, principalmente cuando estamos en un estado de incertidumbre y
la realidad fisica no nos proporciona informacién suficiente. En este pro-
ceso de comparacion, el encontrar actitudes u opiniones semejantes actdia
como un apoyo, una validacién de nuestras propias actitudes o creencias.
Constituye, pues, un refuerzo que permite prever una relacion de simpatia.
A partir de estos estudios de Byrne, e incluso ya antes, esta relacién posi-
tiva entre similitud de opiniones y atraccién no ha hecho sino confirmarse
repetidamente: sentimos atraccién por quienes manifiestan opiniones, creen-
cias, gustos y actitudes semejantes a las nuestras. ¢A qué se debe ello?

De entrada, quienes sostienen actitudes semejantes a las mias estdn
ofreciendo «apoyo social» a mis propias opiniones, me hacen sentirme en
lo cierto, y asi refuerzan mi interaccién con ellos. Consecuentemente, ten-
deré a relacionarme mas con tales personas que con otros cuyas actitudes
sean disimilares a las mias y que, por tanto, cuestionen la validez de mis
propias actitudes, lo cual no es gratificante. Por otro lado, y segiin diver-
sos autores de corte cognitivo (Heider, Newcomb, etc.) tendemos a man-
tener un estado de «equilibrio» entre nuestras creencias y opiniones sobre
los distintos aspectos de la realidad. Una situacién en la que dos indivi-
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duos se atrajeran mutuamente y estuviesen en total desacuerdo al opinar
o interesarse sobre diferentes temas serfa «desequilibrada» y tenderia a
modificarse de algtin modo, con lo que, a la postre, una relacién atractiva
entre dos personas exige esa comunidad de intereses y actitudes (Sangra-
dor, 1982, pag. 16).

4)  Conplementariedad de necesidades: ahora bien, todo lo que llevamos
dicho sobre la relacién entre atraccion y semejanza, ¢no estd en flagrante
contradiccién con el principio de complementariedad, o sea, con la creen-
cia popular de que los opuestos se atraen? Pues bien, no parece existir
contradiccion alguna. Con palabras de Sangrador (1982, pag. 17) diremos
que la similaridad hace referencia a actitudes e intereses, mientras que la
complementariedad lo es de necesidades, personas o rasgos basicos de
caricter; no son, pues, dos factores incompatibles. Pero, ademis, todo
parece indicar que ambos determinantes operan de modo y en momentos
diferentes. Para explicar esto ha sido formulada la hipétesis de filtro, segin
la cual al principio de una posible relacion, los individuos se dirigen a quie-
nes ven similares a ellos en actitudes e intereses. Pero tal similitud, que
probablemente basta para explicar la mayoria de las relaciones puramente
amistosas, no permite predecir relaciones mas profundas. Asi, la elecciéon
de pareja se deberia no a la similitud —que se da por supuesta— sino a la
complementariedad de necesidades: de entre los similares en actitudes e
intereses, la persona «elegida» seria aquella cuyas necesidades y rasgos
basicos de personalidad fueran complementarios a los propios, lo que ase-
guraria una relacion equilibrada y mutuamente recompensante.

5) Reciprocidad: el mero hecho de percibir indicios de ser estimado
por otro ya produce atraccion interpersonal. De todas formas, la atraccion
interpersonal, que nace de saberse querido o de percibir en los demds
signos de aceptacion y estima, no sigue en todos los casos el parametro de
una justa proporcionalidad reciproca: hay sujetos ansiosos, relativamente
inseguros de si mismos y con baja autoestima a quienes recompensa muchi-
simo una manifestacién de afecto por parte de los demds y a quienes afecta
de modo patético cualquier pequeno signo de rechazo o desaprobacién. En
cambio, las personas con una autoestima normal o alta no necesitan tanto
los signos de aprobacion.

6) Asociacion: no sblo nos agradan las personas que nos recompensan
cuando estamos con ellas; también nos agradan aquellas a quienes asocza-
mos con los buenos sentimientos: el condicionamiento social crea senti-
mientos positivos hacia quienes se vinculan con eventos recompensantes.
Asi, cuando, después de una semana dificil, nos relajamos sentados a la
sombra de un 4rbol y disfrutamos de una buena comida, probablemente
sintamos una calidez especial hacia los que nos rodean. Sin embargo, es
menos probable que nos agrade alguien al que conozcamos mientras sufri-
mos un insoportable dolor de muelas. Asi, ya hace afios que Maslow y
Mintz (1956) encontraron que cuando a sus sujetos les presentaban una
serie de fotografias de otras personas mientras se encontraban en una
habitacion elegante, lujosamente amueblada y con una luz tenue, las eva-
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luaban positivamente y como siendo simpaticas y amables, cosa que no
ocurria cuando lo hacian mientras estaban en una habitacién lagubre,
sucia y sin adornos. Por su parte, Lewicki (1985) presentd a sus sujetos
dos fotografias de mujeres (A y B) y éstos tenian que elegir cual de las dos
preferian, en tres condiciones diferentes. En la primera, el grupo control
(neutra), el 50 por 100 de los sujetos elegian una y el 50 por 100 otra. Las
otras dos condiciones tuvieron lugar después tras interactuar con una
experimentadora que se mostrd simpatica y amable, en un caso, y poco
amable y mds antipética, en el otro. Pues bien, y dado que una de las dos
fotografias (A) se parecia a la experimentadora, los primeros eligieron
la fotografia A en un porcentaje de 6 a 1, mientras que los segundos evi-
taron elegir a la mujer de la fotografia A.

CoNCLUSION

La importancia del estudio del fenémeno de la atraccion interpersonal es
evidente, puesto que son innumerables las situaciones de la vida cotidiana
en las que entramos en contacto con otras personas y, seglin la naturaleza
del eslaboén afectivo existente, las consecuencias de las conductas emitidas
variardn en forma muy significativa. Y, como ocurre en tantos otros temas,
«la investigacion psicosocioldgica sobre la atraccion interpersonal se ha
movido desde lo simple a lo complejo. Empezé con los principios del pre-
mio y castigo, con la conceptualizaciéon de la atraccién como una actitud, y
con un interés por las formas mas blandas de atraccion como las que tienen
lugar en los encuentros iniciales, los investigadores han llegado gradual-
mente a enfrentarse con las enormes complejidades de los fendmenos de
atracciéon que tienen lugar en situaciones naturales» (Berscheid, 1985). En
definitiva, como sefala José Luis Sangrador, la atraccion entre dos personas
se da cuando su interaccién sea mutuamente recompensante, y lo serd
cuando, aparte del influjo de la reciprocidad fisica (las amistades por correo
suelen durar poco) y de ciertos rasgos deseables, haya entre ellos similitud
de actitudes, complementariedad de necesidades y reciprocidad de senti-
mientos. En consecuencia, pues, como vemos, los fendmenos de atraccién
interpersonal, como ocurre con cualquier otro fenémeno psicosocial, son
mucho mas complejos de lo que suele creerse y dificilmente reducibles a
unas pocas variables. Es la expresion de la personalidad global del individuo
con todas sus facetas. Y ello es mas cierto atin, si cabe, en el caso del amor.
Como conclusion podemos decir que, en general, el interés de los psicolo-
gos sociales por el estudio de la atraccion interpersonal estd aumentando
(Berscheid, 1985), centrandose cada vez mas en el estudio del paso de las
relaciones de atraccion a las relaciones intimas que supone el amor y en la
descripcion de la estructura de las relaciones intimas. La investigacién sobre
la disolucion de las relaciones intimas esta todavia en mantillas, pero indu-
dablemente se desarrollard mucho en los proximos afos, no pudiéndose de
ninguna manera aislar esta temdtica del tema de las emociones.
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CariturLo VI

Emociones y relaciones intimas:
la conducta amorosa

InTRODUCCION

Como sostiene Gergen (1996), la tradicién occidental es profundamente
afin con un enfoque del yo como unidad independiente, de forma que
mientras sigamos sosteniendo este enfoque, los problemas tradicionales de
la epistemologia, del conocimiento y hasta de las emociones permaneceran
sin solucionar, y las amplias practicas sociales en las que se aloja esta con-
cepcién permaneceran sin contestar. En efecto, si cuando el conductismo
dominaba en psicologia se olvidé totalmente el estudio de las emociones,
con el auge del cognitivismo a finales de los afios 50, las emociones y los
fenémenos afectivos no corrieron mejor suerte. Sin embargo, a partir de los
afios 60 fue resurgiendo, aunque muy lentamente, el interés de los psicolo-
gos por estos temas, a partir sobre todo de que Schachter y Singer (1962)
analizaran las emociones, eso si, como una mera consecuencia de las cogni-
ciones. Pero ya en los afios 80, en el debate mantenido entre Lazarus y
Zajonc, éste consideraba que una aproximacion meramente cognitiva,
como era la tradicional, no podia abordar el estudio de lo emocional, ya
que los criterios y vocabulario empleados para lo cognitivo no eran vélidos
para entrar en el campo de las emociones. Y al calor de esta polémica, han
alcanzado un gran éxito los estudios de la influencia que tiene la afectivi-
dad sobre el pensamiento, el juicio, la percepcion y la conducta social,
constituyendo todo ello un 4rea de desarrollo importante de la psicologia
social actual, habiéndose encontrado que el estado de dnimo influye de una
forma importante en muchas esferas de la vida. Asi, Forgas y Moylan
(1987) encontraron que las personas que habian asistido a peliculas alegres,
emitian juicios sociopoliticos mds optimistas que las personas que habian
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asistido a peliculas tristes o agresivas. Mas en concreto, se ha encontrado
empiricamente que los estados de animo positivo (Paez y Carbonero, 1993,
pag. 135), facilitan el aprendizaje y la ejecucion asi como el autocontrol y
el diferir recompensas; aumentan el autorrefuerzo y las respuestas altruistas
y de generosidad; influyen positivamente en la percepcién y el recuerdo,
incluyendo la autopercepcion; aumentan la sociabilidad y el contacto
social; y facilitan la persuasion.

DEFINICION DE EMOCION Y AFECTO: ¢EXISTEN LAS EMOCIONES?

Empieza LeDoux (1995, pag. 209) su revision de las bases neuronales
de las emociones en el Annual Review of Psychology diciendo que «a pesar
de la evidente importancia de la emocién para la existencia humana, los
cientificos interesados en la naturaleza humana no han sido capaces de
alcanzar un acuerdo sobre lo que es la emocion y qué lugar deberia ocupar
en una teoria de la mente y de la conducta». En efecto, existen atin muchas
dudas sobre qué es la emocion, cudntas clases de emociones hay, cémo
influyen en la cognicidn, etc. (véase Ekman y Davidson, 1994). «Tradicio-
nalmente hemos considerado las emociones como pasiones inherentes al
individuo singular, genéricamente preparadas, con una base bioldgica y
fundamentadas experimentalmente» (Gergen, 1996, pags. 267-268). Sin
embargo, existen atin muchos interrogantes en este campo.

Segtin Fiske y Taylor (1991), el término afecto se refiere a un fenémeno
genérico e inespecifico que incluye otros fenémenos tales como preferen-
cias, evaluaciones, estados de animo y emociones. Las erzociones serian una
forma de afecto mas compleja y con una duracién mds precisa que un
estado de 4nimo y que se refieren generalmente a objetos muy determina-
dos. «Podemos decir, entonces, que las palabras “pasiéon”, “emocion” y
“afecto” han servido tradicionalmente, en los textos filoséficos y psicoldgi-
cos, para designar aproximadamente el mismo conjunto de estados menta-
les» (Hansberg, 1996, pag. 12). Por su parte, Fernandez Dols (1994, pégi-
na 326), utiliza el término emocién para referirse a una forma de afecto
compleja que implica reacciones viscerales y cognitivas, que suele ser pro-
vocada por situaciones con unas caracteristicas definidas, que conlleva cier-
tos cursos de accion caracteristicos y que, ademas, puede ser identificada,
cuando la experimentamos, mediante ciertas palabras que, en nuestro len-
guaje cotidiano, son nombres de emociones (para una ampliacion de la pers-
pectiva psicosocial de las emociones, véase Torregrosa, 1982; Parrott, 1992;
Russell, 1992, etc.). Gergen (1996, pag. 269) se opone al caricter individual
que las emociones han tenido tradicionalmente y las define como «acciones
sociales que derivan su significado e importancia de su situacién dentro de
rituales de relacion». Es decir, no son algo individual sino relacional. Y lo
primero que se plantea Gergen es si realmente existen las emociones.
¢Cémo, entonces, hemos de identificarlos? Existen basicamente tres postu-
ras (Gergen, 1996, pags. 270-271):
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a) La primera pertenece a las escuelas mas humanistas, fenemonoldgi-
cas y subjetivamente orientadas: la experiencia personal. Podemos estudiar
las emociones humanas dada su existencia transparente en la experiencia
humana. Y es la experiencia misma la que nos permite diferenciar entre las
emociones, dado que «sé que el amor, el miedo, la ira son diferentes por-
que experimento las diferencias de un modo claro y distinto», por decirlo
en términos cartesianos. Pero, aunque convincente en su atractivo intuitivo,
al final esta respuesta demuestra ser inconsecuente. Mds que responder a la
duda, hace estallar un nuevo y mas extenso elenco de interrogantes.
«Dicho de un modo més amplio, qué duda cabe de que nacemos en una
cultura con un vocabulario finamente diferenciado de emociones; sin
embargo, carecemos de medios viables para comprender cémo podemos
incluso aprender que aplicamos el vocabulario correctamente a nuestro
mundo interno» (Gergen, 1996, pag. 271).

b) Por esta y otras razones, la mayoria de los cientificos no se con-
tenta con la experiencia personal como base para la identificacion de las
emociones. M4s bien, se acostumbra a sostener, tenemos que sustituir las
vaguedades de los informes populares introspectivos por las observacio-
nes desapasionadas de la conducta en accién. Tenemos que desarrollar
medidas serias de las emociones, medidas que sean precisas y fidedignas,
y que permitan a la comunidad de cientificos alcanzar acuerdos univocos
acerca de lo que es y no es en realidad. Para ello se ha desarrollado una
enorme gama de indicadores emocionales: medidas bioldgicas de la fre-
cuencia cardiaca, respuesta galvanica de la piel o de la presion sanguinea,
medidas conductistas de las expresiones faciales, etc. Sin embargo, como
escribe Gergen (1996, pags. 271-272):

aunque se alcanzan a través de estos medios lecturas precisas e inequi-
vocas, y los hallazgos son a menudo repetibles, esta focalizacion en las
manifestaciones observables de las emociones suprime completamente
la vulnerabilidad de las premisas fundamentales, primero, de que las
emociones existen efectivamente, y, en segundo lugar, de que estdn
manifiestas en estas medidas. Si observamos un aumento del ritmo de
nuestro pulso, de nuestra conducta de expresion facial, es indudable
que aparece la declaracién verbal “tengo miedo”; pero la investigacién
no justifica precisamente las conclusiones de que “el miedo existe” y de
que “éstas son sus expresiones”. Volvamos ahora a nuestra pregunta ini-
cial: ¢(De qué modo se han de identificar los fenémenos de la investiga-
cién? Las preguntas rudimentarias —esenciales para la base racional
que sirve de guia a la investigacion— nunca se abordan. Las suposicio-
nes de que las emociones estin ahi y que, de algtin modo se manifies-
tan, se abrazan a priori con toda tranquilidad. Constituyen un salto al
espacio metafisico... En resumen, la investigacién gana credibilidad ini-
cial en virtud de los axiomas culturales, y con la ayuda de la investiga-
cién controlada y de la medicién técnica procede a sacar conclusiones
acerca de las causas y los efectos de la emocién. Estas conclusiones sir-
ven para objetivar las construcciones convencionales: dan un sentido de
tangibilidad justificable a un mito popular. Una vez el juego de la inves-
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tigacién esta en marcha, no hay vuelta atrds para preguntar si existe, de
hecho, algo.

¢) La tercera postura, la construccionista constrasta vivamente con las
dos anteriores. En efecto, para los construccionistas el intento mismo de
identificar las emociones es algo confuso. El discurso emocional consigue
su significado no en virtud de su relacién con un mundo interior (de la
experiencia, disposicién o biologia), sino por el modo en que éste aparece
en las pautas de la relacion cultural. Como subraya Gergen, las emociones
no tienen influencia en la vida social, es que constituyen la vida social
misma. Ademids, la posicién construccionista es altamente compatible con
buena parte de la investigacién antropoldgica e histdrica. Tal como este
tipo de investigacion sugiere, tanto el vocabulario de las emociones como
las pautas que los occidentales damos en llamar «expresién emocional»
varian espectacularmente de una cultura a otra o de un periodo histérico a
otro (Shweder, 1991; Lutz y Abu-Lughod, 1990). Por ejemplo, ya no habla-
mos abiertamente de nuestra melancolia o acidia, como causas que nos
podrian dispensar de trabajar o de las obligaciones sociales, pero si lo
hubiéramos podido hacer en el siglo xvir. Y en cambio, si hablamos, sin
problemas, de nuestra depresién o de lo quemados que estamos por el
estrés laboral, términos estos que no hubiera sido posible utilizar hace sélo
un siglo. «Este tipo de variaciones sociohistoricas son dificiles de cuadrar
con la presuposicion individualista de propensiones universales y bioldgica-
mente fijas» (Gergen, 1996, pag. 274).

MODELOS EXPLICATIVOS

Entre los diferentes modelos que se han propuesto para explicar las
emociones, ademds del modelo relacional de Gergen y de la psicologia
socioconstruccionista, del que ya hemos dicho algo, me gustaria destacar
estos tres:

1) Modelo conductista: este modelo considera a las emociones como
meras disposiciones para actuar. Por tanto, sus partidarios (Darwin, Ryler,
Skinner, etc.) afirman que las emociones se distinguen entre si sélo por sus
manifestaciones conductuales. Para ellos, no interesan ya las emociones
como experiencias privadas, sino lo importante es la observacion de la con-
ducta publica que permite la atribucion de emociones a otras personas y
nos permite explicar sus acciones haciendo referencia a emociones. Pero
dificilmente puede ser la conducta lo Gnico que nos permita identificarlas.
Considero el colmo de los despropésitos que algunos psicélogos, incluso a
la hora de hablar de las emociones, olviden lo afectivo y los sentimientos.

2) Modelo sociobiolégico: El cerebro emocional: «Cuando los sociobi6-
logos buscan una explicacion al relevante papel que la evolucion ha asig-
nado a las emociones en el psiquismo humano, no dudan en destacar la
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preponderancia del corazon sobre la cabeza en los momentos realmente
cruciales. Son las emociones —afirman— las que nos permiten afrontar
situaciones demasiado dificiles —el riesgo, las pérdidas irreparables, la per-
sistencia en el logro de un objetivo a pesar de las frustraciones, la relacion
de pareja, la creacion de una familia, etc.— como para ser resueltas exclu-
sivamente con el intelecto. Cada emocion nos predispone de un modo dife-
rente a la accién; cada una de ellas nos sefiala una direccién que, en el
pasado, permitié resolver adecuadamente los innumerables desafios a que
se ha visto sometida la existencia humana (véase Ekman, 1992). En este
sentido, nuestro bagaje emocional tiene un extraordinario valor de supervi-
vencia y esta importancia se ve confirmada por el hecho de que las emo-
ciones han terminado integrandose en el sistema nervioso en forma de ten-
dencias innatas y automdticas de nuestro corazon (Goleman, 1996, pagi-
nas 22-23). De hecho, existen centenares de emociones y muchisimas mas
mezclas, variaciones, mutaciones y matices diferentes entre todas ellas
(Goleman, 1996, pag. 442): Ira (rabia, enojo, resentimiento, furia, exaspe-
racion, indignacion, acritud, animosidad, irritabilidad, hostilidad y, en caso
extremo, odio y violencia); Tristeza (afliccion, pena, desconsuelo, pesi-
mismo, melancolia, autocompasion, soledad, desaliento, desesperacion y, en
caso patoldgico, depresion grave); Miedo (ansiedad, aprension, temor, pre-
ocupacién, consternacion, inquietud, desasosiego, incertidumbre, nervio-
sismo, angustia, susto, terror y, en el caso de que sea psicopatolégico, fobia
y panico); Alegria (felicidad, gozo, tranquilidad, contento, beatitud, deleite,
diversion, dignidad, placer sensual, estremecimiento, rapto, gratificacion,
satisfaccion, euforia, capricho, éxtasis y, en caso extremo, mania); Anzor
(aceptacion, cordialidad, confianza, amabilidad, afinidad, devocién, adora-
cion, enamoramiento); Sorpresa (sobresalto, asombro, desconcierto, admira-
cion); Aversion (desprecio, desdén, displicencia, asco, antipatia, disgusto y
repugnancia); Vergiienza (culpa, perplejidad, desazon, remordimiento,
humillacién, pesar y afliccion). Y todas ellas cumplirian unas funciones
muy concretas. Asi, el amzor, los sentimientos de ternura y la satisfaccion
sexual activan el sistema nervioso parasimpatico, produciendo un estado de
calma, relajacion y satisfaccion que favorece la convivencia. El arqueo de
las cejas, que aparece en los momentos de sorpresa aumenta el campo
visual y permite que penetre mds luz en la retina, lo que nos proporciona
mas informacién sobre el acontecimiento inesperado, facilitando asi el des-
cubrimiento de lo que realmente ocurre y permitiendo elaborar, en conse-
cuencia, el plan de accién mds adecuado. El erzojo aumenta el flujo sangui-
neo a las manos, haciendo mas facil empufiar un arma o golpear a un
enemigo, asi como el ritmo cardiaco y la tasa de hormonas que, como la
adrenalina, generan la cantidad de energia necesaria para acometer accio-
nes vigorosas. Igualmente, en el caso del miedo la sangre se retira del ros-
tro, lo que explica la palidez y la sensacion de «quedarse frio», y fluye a la
musculatura esquelética larga (piernas, etc.) favoreciendo asi la huida. Tam-
bién la principal funcion de la #risteza consiste en ayudarnos a asimilar una
pérdida irreparable (como la muerte de un ser querido o un gran des-
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engaflo amoroso), provocando una disminucién de la energia y del entu-
siasmo por las actividades vitales (diversiones, placeres, etc.) y, cuanto mas
se profundiza y se acerca a la depresion, mas se enlentece el metabolismo
corporal.

Sin embargo, ahora que crefamos haber solucionado, a través de la bio-
logia, el problema de la existencia de las emociones, y mas atn cuando
Goleman nos dice que la distinta impronta biolégica propia de cada emo-
cién evidencia que cada una de ellas desempefa un papel tnico en nuestro
repertorio emocional, nos deja como estadbamos cuando afiade que existen
algunos expertos que defienden la hipdtesis de que las diferentes emocio-
nes se solapan entre si y que, en este sentido, no existe una diferencia clara
entre ellas (véase Ekman y Davidson, 1994).

Estas predisposiciones bioldgicas a la accién son modeladas poste-
riormente por nuestras experiencias vitales y por el medio cultural en que
nos ha tocado vivir. La pérdida de un ser querido, por ejemplo, provoca
universalmente tristeza y afliccién, pero la forma en que expresamos esa
afliccién —el tipo de emociones que expresamos o que guardamos en la
intimidad— es moldeada por nuestra cultura, como también lo es, por
ejemplo, el tipo concreto de personas que entran en la categoria de «seres
queridos» y que, por tanto, deben ser llorados (Goleman, 1996, pag. 28).

3) Modelo de Maraiién-Schachter: actualmente, como escribe Hans-
berg, las teorias mas discutidas son las llamadas teorias cognoscitivas de las
emociones, que no son en absoluto algo nuevo sino que ya las defendian,
obviamente a su manera, Aristteles, Santo Tomds o Spinoza. Asi, este
ultimo, en la tercera parte de su Etica subraya el aspecto cognoscitivo de
las emociones: podriamos incluso decir que las pasiones son para él senti-
mientos caracteristicos, placenteros y no placenteros, que surgen de la esti-
macién de algunos objetos como benéficos o dafinos. «Muchas de las teo-
rias contemporaneas aceptan, entonces, combinaciones de estados
cognoscitivos, actitudes evaluativos, deseos y otras actitudes proposiciona-
les» (Hansberg, 1996, pags. 20-21).

Pues bien, aunque el desarrollo contemporineo de este modelo es atri-
buido a Schachter, su autor fue un espafiol, Gregorio Marandn, como
muestra Ferndndez Dols (1994), autor que seguiremos en las proximas
lineas. En efecto, en 1924 public6 Maranén un articulo «Contribucion al
estudio de la accion emotiva de la adrenalina», en el que explica los estu-
dios de su grupo con una sustancia, la adrenalina, que, a diferencia de
otras sustancias, parecia interpretar un papel central en los fenémenos
emocionales. De hecho, tras inyectar adrenalina a 210 sujetos, Marafion
observé dos efectos sumamente interesantes: ) En la mayor parte de los
casos (71 por 100) los sujetos perciben los trastornos somaticos asociados
al incremento de adrenalina en el organismo (por ejemplo, temblor, presién
precordial, palpitaciones y similares), pero, ademas, «una sensaciéon emo-
tiva indefinida, pero percibida “en frio”, sin emocién propiamente dicha»
(Marafién, 1985, pag. 78); ) En los demds casos (29 por 100), la mera
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inyeccion de adrenalina producia una reaccion emocional completa, gene-
ralmente negativa, en la que el sujeto no sélo experimentaba los cambios
somaticos ya citados (temblores, palpitaciones, etc.), sino que ademas se
sentia realmente emocionado. Este trabajo de Maranén, que fue enorme-
mente importante e influyente, hasta el punto de ser posiblemente el
articulo mas citado de un autor espafiol en la literatura cientifica contem-
poranea, lo fue por poner de manifiesto que el fendmeno emocional estaba
determinado, en gran medida, por factores situacionales y personales com-
plejos que iban mas alld de los sintomas viscerales asociados a la emocidn,
y mostrd que la emocion era un fenémeno que consta de dos componen-
tes: el vegetativo y el psiquico.

Posteriormente, la psicologia social norteamericana fue desarrollando
lentamente las ideas de lo que ellos mismos llaman Escuela Espafola,
sugiriendo ligeros cambios en el modelo: la interaccion entre la emzocién
psiquica y la emocion periférica (o sea, los cambios viscerales) vendria
dada no tanto, senalan los investigadores norteamericanos, por una espe-
cial predisposicion de los sujetos, sino por la situacion. Dicho de otra
forma, en ciertas situaciones los sujetos se pueden dejar llevar por los
sintomas corporales producidos por la inyecciéon de adrenalina y sentirse
auténticamente emocionados. «Como se ve, lo que aportan los estudios
norteamericanos al modelo de la Escuela Espanola es una matizacién
minima aunque muy significativa para un psicélogo social: los sujetos de
la experiencia de Marafidén que sentian auténtica emocién no estaban
especialmente predispuestos por poseer unos ciertos rasgos de personali-
dad estables, sino que se encontraban en una situacién que percibian de
forma distinta a los demas sujetos» (Fernandez Dols, 1994, pag. 331).

Sin embargo, Maranén fallecié en 1960 y su legado psicosocial tuvo una
nula influencia en nuestro pais, pero no asi en los Estados Unidos, donde
tuvo un «discipulo» destacado: el psicélogo social Stanley Schachter. De
hecho, como escribe Fernandez Dols (1994, pags. 332-333), «las coinciden-
cias entre los puntos de vista de Maranén y Schachter son llamativos.
A veces Schachter se remite a Maranén y otras no, pero sus puntos de vista
son sorprendentemente coincidentes». Asi, en algunos de los mds conoci-
dos experimentos de la Psicologia de la Afiliacion (1959), lo que hace
Schachter es sustituir la inyeccion de adrenalina por una situacion ansio-
gena (que genera por si misma ansiedad en los sujetos) y observar, como
Marafodn, la importancia del gesto de los demds en la elaboracion de nues-
tras propias emociones. Y el clasico articulo con Singer (Schachter y Sin-
ger, 1962), no es, como afirma Fernandez Dols, sino un experimento que
resume las intuiciones de Marafién en una sola situacién experimental: los
efectos de la inyeccion de adrenalina (la emocion vegetativa de Marafion) y
la importancia del gesto emocional de los demas como un factor clave en
la determinacién de la emocién psiquica, aunque Schachter y Singer for-
mulan su hipdtesis en una terminologia diferente a la de Marafion, que es
la que el estudiante de psicologia social se va a encontrar en la literatura
actual: ya no hablan de emocién vegetativa, sino de activacion fisiolégica
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(«arousal»), y los términos emocién psiquica, procesos intelectivos superio-
res y similares quedan resumidos bajo el epigrafe «factores cognitivos»,
como veremos mejor en el apartado 5 de este capitulo.

Por otra parte, Schachter y sus discipulos llevaron a cabo otros experi-
mentos con animales y humanos que parecian confirmar la hipdtesis cen-
tral del experimento que acabamos de relatar: cuando se da una alta acti-
vacién del sistema nervioso simpatico y carecemos de una explicacién
adecuada para ella, podemos provocar ficilmente en las personas un
estado emocional. De hecho, Schachter y singer piensan que cualquier
cambio visceral notable sin una explicaciéon clara puede provocar un con-
tagio emocional entre las personas de un grupo: exactamente el argumento
de Maranén (1950).

Como sabemos, el trabajo de Schachter dio lugar al marco de referen-
cia contemporaneo mas importante en el estudio psicosocial de las emocio-
nes. Dicho paradigma se conoce generalmente como el modelo cogritivo-
fisiolégico, el modelo bifactorial o simplemente la Teoria de Schachter. Sin
embargo, creo que seria de justicia, como hace el norteamericano Cornelius
(1991), llamarla «teoria bifactorial de Maranén» o, como minimo, como
hace Fernandez Dols, paradigima Maraiién-Schachter.

EL aMOR: DEFINICION

Aunque el estudio de las relaciones amorosas podria perfectamente
haber sido incluido en el tema anterior, ya que estamos ante un tipo espe-
cial de atraccion interpersonal, sin embargo se ha decidido incluirle en el
tema de las emociones, ya que es justamente el aspecto emocional el que
mas claramente diferencia la atraccién amorosa de otros tipos de atraccion.
En todo caso, si la atraccion interpersonal apenas habia sido estudiada en
psicologia social hasta épocas recientes, mas recientes atn son las investi-
gaciones sobre el amor y las relaciones intimas. Mds en concreto, mientras
filésofos, poetas, novelistas, etc., han tratado el tema del amor durante
siglos, los psicélogos sociales hace apenas veinte afos que han comenzado
a interesarse por este tema. Tal negligencia se ha debido principalmente a
tres razones (Berscheid y Walster, 1978): a) Se crefa que el amor pertenece
al campo de la novela y no de la ciencia; ) Ademais, al igual que el de la
conducta sexual, fue considerado un tema tabt; y ¢) Una tercera y tal vez
mds practica razon es simplemente la dificultad de estudiar el tema del
amor, dificultad que se hace casi insuperable en el caso de la investigacion
experimental de laboratorio. Sin embargo, la poca atencién que se le ha
dedicado es algo absolutamente inexplicable ya que resulta dificil encontrar
un fendmeno mds intrinsecamente interpersonal que el amor, y dado que,
ya por su presencia ya por su ausencia, se trata de una de las cosas mas
importantes y centrales de la vida de todos los seres humanos. De hecho,
los estudios sobre este tema estdan aumentando durante los dltimos diez
afos (Stenberg, 1989; Sternberg y Barnes, 1988; Hendrick y Hendrick,
1992; Sangrador, 1993; Serrano y Carrefio, 1993, etc.).
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Por otra parte, se nos plantea un primer y fundamental problema:
¢podemos aplicar a la conducta amorosa las reglas que gobiernan las rela-
ciones humanas y las conductas sociales? Como dice Sangrador, a primera
vista, parece que si. De hecho, teorias como la del refuerzo, o sus vertien-
tes cognitivo-sociales como la del intercambio o la de la equidad, insisten
en que la génesis y mantenimiento de una relacion amorosa dependen del
grado en que las recompensas (o expectativa de recompensas) mutuas sean
superiores a las obtenibles en relaciones alternativas (incluyendo como
alternativa la no relacion). Sin embargo, resulta dificil reconciliar estas
perspectivas que cabe denominar racionalistas, basadas en el refuerzo, el
intercambio o la equidad, con ciertas realidades como esos amores incom-
prensibles y «ciegos», aparentemente sin 16gica alguna, o esas personas que
cuanto mds les rechaza y les hace sufrir quien es el objeto de su amor, mas
ciegamente aln se enamoran. «Porque es evidente que mientras que por lo
general elegimos los amigos entre quienes nos gratifican de algin modo y
hacen agradable la relacién con ellos, sin embargo existen personas que
quedan amorosamente colgadas, en una suerte de adiccion, a individuos
que no so6lo no las gratifican, sino incluso las llenan de amargura, sufri-
miento, y hasta de dafio fisico. ¢(Cémo explicar la persistencia del amor en
estos casos?» (Sangrador, 1993, pag. 183).

Pues bien, debemos preguntarnos ante todo qué es el amor o qué
entendemos con este término. En primer lugar, existe un cierto acuerdo en
que el amor es cualitativamente diferente de la mera atraccién. Asi, es posi-
ble amar a quien no nos recompensa en absoluto, y ello porque el amor, a
diferencia de la mera atraccion, puede basarse en recompensas imaginarias,
producidas por la fantasia de Tla persona enamorada. En todo caso, son
muchas las investigaciones que revelan elementos que son comunes a todas
las relaciones amorosas: comprensién mutua, apoyo reciproco, valorar y
disfrutar el estar con el ser amado. Por otra parte, como sefiala Sangrador,
mientras la atraccion es habitualmente conceptualizada como una actitud
positiva hacia otra persona, en el amor adquieren singular importancia los
componentes emocionales. Mientras que la atraccion puede ser definida
como «una tendencia o predisposicién a evaluar a una persona o un sim-
bolo de esa persona de una forma positiva o negativa» (Berscheid y Wals-
ter, 1978), las definiciones del amor suelen ser mais complejas. Cuando
hablamos del amor describimos por lo general una relacién en la cual hay
un afecto intenso entre dos personas cuyas vidas estan entrelazadas (Bers-
cheid y Walster, 1978). En concreto, el amor es un estado de absorcion
intensa en otro, unido a un estado de intensa excitacion fisiologica. El
amor apasionado es emocional, excitante, intenso. Si es correspondido, uno
se siente realizado y pletorico; si no, uno se siente desesperado. Como otras
formas de excitacion emocional, el amor apasionado implica una mezcla de
regocijo y melancolia, de alegria hormigueante y tristeza descorazonada. Se
caracteriza, por tanto, por la conjuncion de una serie de sentimientos con-
trapuestos. Asi, Berscheid y Walster (1978, pag. 177) le definen al amor
pasional como «un estado emocional salvaje: ternura y sentimientos sexua-
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les, regocijo y dolor, ansiedad y alivio, altruismo y celos coexisten en una
confusion de sentimientos». Por su parte, Stenberg (1988) ve el amor como
un tridngulo, cuyos tres vértices son pasion, intimidad y compromiso.

Por otra parte, uno de los principales problemas a la hora de estudiar
el amor probablemente estriba en el propio lenguaje utilizado que deno-
mina azzor a cosas tan diferentes como, por no poner sino solo tres ejem-
plos, el amor apasionado, el amor a los padres o el amor al trabajo. Incluso
dentro del «amor» en sentido estricto habria que distinguir, para comenzar
a clarificar las cosas, el amor como actitud (atraccién), el amor como emo-
cién (pasion) e incluso el amor como conducta, donde quedaria reducido a
meros comportamientos o respuestas ante el otro. En todo caso, cuando
nos enamoramos sentimos un intenso deseo de unién con nuestra pareja
que se refleja cognitiva, emocional y conductualmente, lo que explica los
tres tipos de elementos que componen el amor pasional (Fuertes, 1993):
Componentes cognitivos (fantasias respecto a lo maravillosa que seria la vida
con la persona amada; incertidumbre respecto a la posibilidad de conseguir
o no lo que se desea; preocupacion por la persona amada; idealizacion y
sobrevaloracion del otro; deseo de conocer al otro y ser conocido por él;
facilidad para imaginar, fantasear y explicar la conducta de la persona
amada de forma favorable, en términos de reciprocidad; facilidad para olvi-
dar otras preocupaciones y problemas del pasado); comzponentes emociona-
les (deseo de union completa y permanente con el objeto amado; atraccién
hacia el otro, especialmente atraccion sexual; deseo de reciprocidad, de ser
correspondido, el enamorado no sélo ama, sino que también quiere ser
amado; activacion fisioldgica; terror a la ausencia de esperanza); y comzpo-
nentes conductuales (acciones encaminadas a conocer los sentimientos del
ser amado; estudio detenido de él; ofrecimiento de servicios y favores al
otro; acciones encaminadas a mantener la proximidad con el otro; aleja-
miento de todo aquello que no se relaciona con la persona amada).
Y empiricamente encontraron Dion y Dion (1973) que los sintomas emo-
cionales mencionados con mayor frecuencia por 240 estudiantes universita-
rios de ambos sexos para expresar como se sentian cuando estaban enamo-
rados, eran: euforia, depresion, sonar despierto, dificultades para dormir,
agitacion e incapacidad para concentrarse. De forma similar, y trabajando
con una muestra de 679 sujetos también de ambos sexos, Kanim y colabo-
radores (1970) hallaron que el sentimiento mas frecuente experimentado
fue el de bienestar (el 79 por 100 de los estudiantes lo mencionaron),
seguido de dificultades para concentrarse (37 por 100), «flotar sobre una
nube» (29 por 100), «ganas de correr, saltar o gritar» (22 por 100) y «ato-
londramiento y despreocupacién» (20 por 100).

Pero tampoco podemos olvidar que «el enamoramiento y el amor estan
en buena medida construidos socialmente (Averill, 1988), y como tales son,
al tiempo, reflejo y producto de una época y una sociedad determinada.
Dicho de otro modo, el sentimiento de estar enamorado debe ser apren-
dido por los nifios durante el periodo de socializacion, junto con lo que
significa tal sentimiento. Hay pues un conjunto de normas sociales y cul-
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turales que sutilmente se cuelan en los entresijos de las mentes infantiles
explicitando cuando, cémo, de quién y de quién no, puede uno enamo-
rarse. Es en este terreno donde los medios de comunicacién arrasan lite-
ralmente, influyendo en los futuros comportamientos amorosos de los
nifios y adolescentes, diferenciando artificialmente los modelos a seguir,
masculinos y femeninos, y generando todo un conjunto de diferentes
expectativas de rol que guian sutilmente los procesos de enamoramiento,
eleccion de pareja, ruptura, etc. No hay méas que dedicar unos minutos de
atencion a los culebrones televisivos, los concursos de parejas, las pelicu-
las, etc. para ver reflejados en ellos y transmitidos desde esas privilegiadas
fuentes emisoras los citados modelos de rol de género de unos y otras,
quiza mas crudamente los de ellas, pero también los de ellos» (Sangrador,
1993, pag. 185).

En todo caso, para que se dé el enamoramiento tienen que cumplirse
estas tres condiciones (Hatfield y Walster, 1981): @) La persona tiene que
haber aprendido que el amor es una respuesta apropiada, lo que significa
que en la cultura y en la sociedad en que vive debe aceptarse que hay un
tipo de emocién que se llama amor, que le puede ocurrir a cualquier per-
sona. Por ejemplo, en una cultura que considerara al amor como un estado
de absoluta enajenacion mental o de posesion demoniaca, seria menos pro-
bable el enamoramiento. De hecho, tal y como hoy lo entendemos es algo
relativamente reciente y circunscrito a ciertas culturas. Muchos pueblos del
Sur del Pacifico desconocian nuestra idea de caer repentinamente enamo-
rados (Levy, 1973); b) la segunda condicion necesaria para el enamora-
miento es que aparezca una persona que redna las caracteristicas adecuadas
para ser el objeto de nuestro amor. Estas caracteristicas son fruto bdsica-
mente de nuestra historia y de nuestros aprendizajes, estrechamente vincu-
lados, por otra parte, al contexto social; y ¢) para que haya enamoramiento
ha de haber un estado de excitacién emocional relacionado con la otra per-
sona. Los factores cognitivos influyen en cémo hombres y mujeres inter-
pretan sus sentimientos, pero para que se den esos sentimientos, las perso-
nas han de experimentar ciertas reacciones nerviosas y corporales. A estas
tres condiciones, algunos autores afnadirian una cuarta: la «necesidad psi-
coldgica» de amar, de forma que hay quienes afirman que estados de animo
como el miedo o la inseguridad personal facilitan el enamoramiento.

TEORfAS EXPLICATIVAS DEL ENAMORAMIENTO

La idea del «flechazo» sin més es una explicacion extremadamente sim-
plista y por consiguiente totalmente insatisfactoria. Asi pues, ¢por qué nos
enamoramos? Se han propuesto diferentes teorias, entre ellas las siguientes
(Sangrador, 1993):

1) Teoria bifactorial del amor apasionado: algunos autores acuden a la
teoria del desarrollo de las emociones de Schachter para explicar el amor.
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En concreto, como ya hemos visto, Schachter proponia que nuestra expe-
riencia de cualquier estado emocional (por ejemplo, el miedo, la célera o
la alegria) es resultado de dos factores que operan juntos. Primero, debera
haber alguna excitacién fisioldgica; y segundo, el estado emocional preciso
estara determinado por la atribucién cognoscitiva que hagamos para expli-
car y etiquetar esa excitacion fisiologica. De hecho, desde el punto de
vista meramente fisioldgico, una emocién es bastante similar a otra, de
forma que podemos experimentar la activacion como alegria si estamos en
una situacion euférica (por ejemplo, después de haber obtenido un sobre-
saliente en el examen de psicologia social), como enojo si el ambiente es
hostil (por ejemplo, después de que nuestro equipo favorito de futbol per-
diese el partido en el dltimo minuto) o como amor apasionado, si la situa-
cion es romantica (por ejemplo, cuando la chica de nuestros suenos nos
acompand a pasear por el campo un maravilloso atardecer otofal). Segin
este enfoque, el amor apasionado seria la experiencia psicoldgica de ser
activado bioldgicamente por alguien a quien encontramos atractivo. Esto
es lo que hicieron Berscheid y Walster (1978) quienes defienden una con-
cepcion del amor absolutamente desmitificadora por una parte y escasa-
mente racional por otra, en la que dan importancia decisiva a la sztuacion.
A su juicio, durante la socializacién hemos aprendido, mas o menos bien,
a etiquetar correctamente distintas emociones (alegria, miedo, tristeza) a
partir de las sefiales de la situacién y de los modelos que hemos observado
previamente. Pero el amor apasionado no es precisamente una emocion
que se experimente con frecuencia en la familia o en la vida cotidiana de
un adolescente, por lo que éste no lo aprende adecuadamente. De esta
manera, puede llevar a cabo una atribucion errénea y denominar amor
apasionado a lo que experimenta un dia en que, por ejemplo, acompafnado
de una amiga, va a ver las listas definitivas de los que han aprobado la
oposicién a la que se habia presentado unos dias antes. Esto explicaria,
por ejemplo, los stbitos enamoramientos de los soldados en campanas
bélicas, siendo el objeto amoroso, pues, bastante intercambiable. Y es que,
seglin esta teoria, no importa tanto de donde provenga la excitacion
cuanto atribuir tal excitacion a la presencia del amor, es decir, a que
«debo estar enamorado».

Dos estudios muy interesantes ilustran la utilidad de este analisis del
amor apasionado: Valins (1996) llevd a cabo un experimento en el que
mostraba unas transparencias de mujeres desnudas a sus sujetos, estudian-
tes varones. Conforme se proyectaban las transparencias, los estudiantes
iban informando acerca de los cambios que se iban produciendo en su
ritmo cardiaco a través de audifonos conectados a una mdquina que
supuestamente vigilaba su pulso cardiaco. De hecho, la informacion que les
daba la miquina era absolutamente falsa y estaba manipulada por el expe-
rimentador. Pues bien, con algunas transparencias los estudiantes no «per-
cibian» cambios en su pulso, mientras que con otras si «percibian» un
rapido incremento. Valins argumentaba que los estudiantes interpretarian
que el cambio de su ritmo cardiaco se deberia a la atraccion de la mujer de
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la transparencia, quien seria, pues, la responsable de tal cambio. De hecho,
esto fue lo que ocurrié. Cuando después los estudiantes evaluaron a las
mujeres, consideraron que eran mucho mas atractivas aquellas que «habian
provocado» en ellos cambios en su ritmo cardiaco que las que no lo habian
provocado. Como vemos, pues, los datos de este estudio parecen apoyar la
teoria que estamos comentando, aunque este experimento analizaba mas la
atraccion sexual que el amor. En una prueba posterior y mas directa de
esta teorfa, Dutton y Aron (1974) examinaron a una muestra de sujetos
varones que tenian que realizar el experimento en una «situacion realmente
excitante», consistente en responder a un cuestionario mientras estaban en
un puente colgante sobre un barranco profundo. En concreto, el puente
tenia 135 metros de largo y estaba suspendido a 69 metros de altura sobre
el rocoso rio Carilano de Columbia Britdnica (Estados Unidos). Cierta-
mente, la gente siente excitacion en tal situacion y la mayoria de las veces
podriamos esperar que la denominasen «miedo» o «temor». Sin embargo,
¢qué pasa, se preguntan estos autores, si en esta situacion a un hombre le
habla una mujer atractiva? ¢Sera posible que atribuya al menos parte de su
excitacion a sus sentimientos sexuales o de amor por la mujer? Los resul-
tados indicaron que si. Los hombres del puente colgante, entrevistados por
una experimentadora atractiva, incluyeron demasiada fantasia sexual en
breves historias que se les pidié que describieran acerca de una fotografia
ambigua. Es mas, muchos de ellos también la llamaron después (ella les
habia dado su nombre y su ndmero de teléfono para el caso de que quisie-
ran mas informacion sobre la investigacion). Esto no pasé cuando la misma
mujer llevé a cabo el mismo experimento, también con sujetos masculinos
y también en un puente, pero en un puente seguro. Parece ser que aqui no
hubo excitacion y por ello no surgié el amor. Tampoco ocurre esto cuando
quien realizaba el experimento sobre el puente colgante era un experimen-
tador masculino. En un estudio posterior, estos mismos autores (Dutton y
Aron, 1989) invitaron a varones universitarios a participar en un experi-
mento de aprendizaje. Después de conocer a su atractiva companera, algu-
nos se asustaron con la noticia de que sufririan algunos choques eléctricos
«bastante dolorosos». Antes de que comenzara el experimento, el investi-
gador les aplico un cuestionario breve «para obtener algo de informacién
sobre sus sentimientos y reacciones actuales, en vista de que éstos a menudo
influyen en la ejecucién de la tarea de aprendizaje». Cuando se les pregunté
hasta qué punto les gustaria salir con su companera y besarla, los hombres
«asustados» expresaron una atraccion mds intensa hacia la mujer que los no
«asustados». Igualmente Cohen y colaboradores (1989) encontraron que las
parejas muestran mas atraccion (se tocan y hablan més entre si) al salir de
un cine que cuando entran si acaban de ver una excitante pelicula de terror,
cosa que no ocurria cuando habian visto una pelicula no emotiva.

También han sido numerosos y variados los experimentos que parecen
confirmar la tesis de Berscheid y Walster, al encontrar que, efectivamente,
la atraccion sentida hacia otra persona aumenta en presencia de determina-
das activaciones producidas por miedo, rechazo, frustraciéon o la interfe-
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rencia de los padres (esto tltimo recibe el nombre de efecto Romzeo y
Julieta, Driscoll y cols., 1974), etc. pueden aumentar la atraccién sentida
hacia otra persona.

2) Teorias del intercambio: de la teoria de Thibaut y Kelley (1959) se
deduce que es mas probable que alguien se enamore cuando su «nivel de
comparacion» (CL) es bajo. Por ejemplo, es probable que una adolescente,
en plena crisis personal y sin el apoyo emocional de sus padres, tienda a
sentir mds facilmente amor hacia quien simplemente le ofrezca apoyo emo-
cional o a veces meramente una sonrisa. O que una persona que acaba de
romper una relacién, con el consiguiente descenso de su CL, acabe fijan-
dose en quien antes no se fijaba. Esta teoria también nos ayuda a entender
aquellas relaciones amorosas de hombres entrados en afios, generalmente
con dinero y estatus, con jovenes, a veces adolescentes. Y, aunque se habla
poco de los casos que se dan a la inversa, éstos no son tan pocos como se
cree, estan aumentando y, ademds, no son algo novedoso. Recuérdense los
numerosos ejemplos que nos muestra la novela francesa del siglo xix,
donde era frecuente que las sefioras de la aristocracia tuvieran sus amantes,
siempre jovenes y guapos varones, con pPOCOS recursos econdomicos y
muchos deseos de ascender socialmente. Si en nuestra actual sociedad tales
casos son ain poco numerosos, aunque 2 crescendo, se debe fundamental-
mente a que los costos derivados de las presiones sociales y las diferentes
expectativas normativas asociadas a uno y otro sexo lo dificultan. Es, por
tanto, a mi juicio indiscutiblemente, una cuestién cultural, y no biolégica
como se repite con demasiada frecuencia.

3) Teoria del «locus of control»: también esta teoria ha sido utilizada
para explicar el amor, subrayandose el hecho de que los individuos controla-
dos externamente, es decir, aquellos que creen que su conducta viene deter-
minada por factores externos, ajenos a su propia decision (destino, azar, etc.)
tienden a enamorarse méds que los individuos controlados internamente, es
decir, aquellos que piensan que son ellos mismos quienes deciden su destino
y que tienen una visién del amor menos idealizada (Dion y Dion, 1988).

4) Otras teorias, finalmente, se centran en el propio sujeto que se ena-
mora, defendiendo, con frecuencia, un enfoque algo negativo y hasta peyo-
rativo del enamoramiento, relacionandolo a menudo con estados de debili-
dad, miedo, depresion, etc. Asi, ya hace muchos afos, Reik (1944),
representando probablemente un caso extremo, relacionaba el enamora-
miento con la depresién. Y de hecho, como escribe Sangrador, es frecuente
leer que las personas se enamoran cuando se encuentran en un estado pre-
vio de disponibilidad, de tal forma que el amor para ellos refleja un anhelo,
una busqueda de alguien con quien compartir su vida, de huir de su radi-
cal soledad encontrando seguridad y afecto, sobre todo cuando no se sien-
ten suficientemente valorados. «En el lado opuesto se encontrarian hom-
bres y mujeres para quienes el amor es, por el contrario, un estorbo en su
vida profesional, o incluso algo patolégico, como una enfermedad de la
que procuran librarse: son esos hombres y cada vez mas mujeres tan racio-
nal-analiticos que raramente se enamoran» (Sangrador, 1993, pag. 187).



Emociones y relaciones intimas: la conducta amorosa 101

En resumidas cuentas, como ocurre tantas veces con los complejos
fendmenos psicosociales, ninguna teoria es suficiente para dar cabal
cuenta de ellos y cada una explica sélo algin aspecto, pero deja sin
explicar otros.

CARACTERISTICAS DEL OBJETO AMOROSO: SELECCION DE LA PAREJA

Ante todo, tenemos que decir que la forma de elegir pareja varia en las
diferentes culturas. Asi, mientras que en la nuestra el amor por lo general
precede al matrimonio, en cambio en otras culturas frecuentemente ocurre
a la inversa: el amor es posterior al matrimonio. Dentro de la propia cul-
tura occidental, antes era la familia la que, por razones de tipo econémico,
politico, tribal, etc., elegia la pareja de sus hijos/as, pero tras el proceso de
industrializacion, la familia ha perdido gran parte de la influencia que tenia
sobre sus miembros en muy diferentes 4reas, sobre todo en ésta. Tal cam-
bio ha sido una consecuencia del hecho de que el estatus de las personas
dej6 de depender del nacimiento o del estatus familiar para depender prin-
cipalmente de sus propios logros (otra cosa es que con frecuencia esos
logros sigan dependiendo del origen social). Ahora bien, cuando hay liber-
tad para elegir pareja, entonces la atraccion sexual es un factor importante
para tal seleccion, selecciéon que en gran medida se basara en el amor. «Por
ejemplo, el amor y la atraccion sexual han florecido en las sociedades occi-
dentales industrializadas. En aquellas sociedades donde la seleccion de
pareja dependia poco de la libertad de eleccion la atraccion sexual entre
personas casadas era omitida» (Stephan y Stephan, 1985, pag. 250), lo que
significaba que el fendmeno del amor era muy restringido.

Sin embargo, en nuestra cultura actual el amor si es algo importante vy,
por tanto, también lo es la eleccion de pareja. Ahora bien, ¢por qué nos
enamoramos de una persona y no de otra? Esta es una cuestion que tal vez
no tenga respuesta concreta, pero sobre la que se pueden hacer algunas
hipétesis basadas en los estudios sobre la atraccion interpersonal. Asi, el
atractivo fisico es una variable que si era crucial en la atraccién interperso-
nal, por razones obvias que no se le escaparan al lector, es mas crucial atn
en el ambito amoroso. A este respecto, resulta realmente interesante y cla-
rificador el experimento de Snyder, Tanke y Berscheid (1977) en el que
sujetos varones hablaban por teléfono con mujeres de las que previamente
se les habia informado que eran atractivas o no atractivas. Tras las conver-
saciones, se encontrd que efectivamente los sujetos evaluaban a su contacto
telefonico de modo mas positivo en una serie de variables cuando se les
habia dicho que era atractivo; tales mujeres eran, a su juicio, mas sociables,
amables, habladoras, etc. Pero lo mas sugerente del experimento es que la
conducta telefénica de los propios varones fue evaluada a su vez por un
grupo de jueces neutros que la juzgaron como mads calida, sociable, intere-
sante y con sentido del humor cuando hablaban con una mujer presunta-
mente atractiva.
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En todo caso, ¢existen diferencias de género? ¢los hombres y las muje-
res difieren en la manera en que experimentan el amor apasionado? Si
parecen existir diferencias, eso si, producidas culturalmente. Asi aunque
generalmente se cree que las mujeres son mas enamoradizas, sin embargo
los datos existentes (Dion y Dion, 1988; Peplau y Gordon, 1985) parecen
indicar que son los hombres los que tienden a enamorarse con mayor rapi-
dez. Los hombres también parecen desenamorarse en forma mds lenta y
tienen una probabilidad menor que las mujeres de romper un romance
prematrimonial, aunque las mujeres tienen una probabilidad ligeramente
mayor que los hombres de centrarse en la intimidad de la amistad y en su
interés por su pareja, mientras que los hombres tienden a pensar que las
mujeres en los aspectos fisicos y festivos de la relacion. En todo caso,
cuanto mas dura una relacién son menores sus altibajos emocionales (Bers-
cheid y cols., 1989). La intensidad del romance puede durar unos cuantos
meses, incluso un par de afnos, pero dificilmente mucho mas. Ahora bien,
si una relacion intima ha de perdurar, debe estabilizarse en un resplandor
crepuscular mas tranquilo pero atn afectuoso que Hatfield llama amzor de
compaiieros, que, a diferencia de las emociones profundas del amor apasio-
nado, es una emocién menos intensa, es un vinculo afectuoso profundo,
pero no profundamente emocional. Pero es igual de real. Incluso si uno
desarrolla tolerancia para un firmaco, la abstinencia puede ser dolorosa.
De la misma manera sucede con las relaciones intimas. Las parejas mutua-
mente dependientes que ya no sienten la llama del amor apasionado a
menudo descubren, ante el divorcio o la muerte, que la pérdida es mayor
de lo que esperaban. Que se habian centrado en lo que no funcionaba y no
notaron todas las cosas que si lo hacian, incluyendo cientos de actividades
interdependientes (Carlson y Hatfield, 1992).

Ademis del atractivo fisico, existen otros criterios a la hora de seleccio-
nar la pareja, criterios que Stroebe y Stroebe (1984) agrupan en estas tres
categorias:

a) Disponibilidad: el primer requisito minimo es la disponibilidad de
la interaccién. Ello limita el campo de parejas potenciales a aquellas perso-
nas a las que es probable que encontremos en las situaciones que conducen
al desarrollo de relaciones informales cotidianas. El mds estudiado de los
determinantes de la disponibilidad ha sido la proximidad (recuérdese lo
que vimos sobre este aspecto en el capitulo anterior). De hecho, se ha
encontrado que la frecuencia de matrimonios disminuye con el aumento de
la distancia entre las residencias de las potenciales parejas. Sin embargo,
socidlogos, antropologos y psicélogos sociales subrayan la necesidad de
tener en cuenta las normas que definen las caracteristicas sociolégicas de
las parejas potenciales (estatus socioecondmico, raza, religion, etc.), normas
que deben ser tenidas en cuenta junto al criterio de familiaridad, comple-
mentandolas.

b) Deseabilidad: existen ciertas caracteristicas sociales o fisicas de los
candidatos a conyuges que son altamente valoradas en una sociedad dada.
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Por ejemplo, la mayor parte de la gente prefiere como pareja una persona
fisicamente atractiva que una persona no atractiva. Generalmente también
se valora mucho el nivel alto de ingresos econdmicos, de cultura, etc. Pues
bien, quienes posean estas caracteristicas seran mds probablemente preferi-
dos como pareja.

c) Compatibilidad: mientras que la proximidad o el atractivo fisico
ejerce su influencia sobre la seleccién de pareja incluso antes de que tenga
lugar cualquier interaccién, la compatibilidad afecta a la atraccion sélo
durante la interacciéon. En este apartado las variables que mas se han estu-
diado han sido las actitudes y los rasgos de personalidad.

RurTURA Y CONFLICTOS EN LAS RELACIONES DE PAREJA

Finalmente, resulta imprescindible analizar, siquiera someramente, el
tema de la disolucion de las relaciones, principalmente por su enorme inte-
rés practico de cara a un drea de intervencion psicosocial tan actual como
es la de las situaciones de divorcio. Que el tema es sumamente interesante
no cabe la menor duda. Sin embargo, y a pesar de que pocas experiencias
en la vida son capaces de producir tanto dolor emocional, angustia y sufri-
miento, se trata de un tema poco estudiado. Ademis, los pocos estudios
existentes se han centrado en la disolucion de las relaciones maritales pero
apenas se ha examinado la ruptura de las relaciones prematrimoniales, y los
que lo han hecho han sido estudios transversales, que son muy problemati-
cos a la hora de su interpretacion. Para superar tales problemas se han lle-
vado a cabo varios estudios longitudinales habiéndose encontrado que las
relaciones eran particularmente propensas a la disolucién cuando habia
poca intimidad, un compromiso desigual en la relacion y grandes discre-
pancias en la pareja en cuanto a edad, aspiraciones educativas, inteligencia
o atractivo fisico (Hill, Rubin y Peplau, 1976). Simpson (1987), también
con un estudio longitudinal, encontré que los tres factores que mejor pre-
decian la intensidad y la duracion del sufrimiento emocional tras la ruptura
de relaciones prematrimoniales eran la intimidad y la duracion de las rela-
ciones asi como la facilidad de encontrar una pareja alternativa. En con-
creto, los individuos que habian tenido intimidad con su dltima pareja, que
llevaban ya mucho tiempo con ella y que crefan que les seria dificil encon-
trar otro compafiero/a satisfactorio/a tendian a experimentar mds sufri-
miento emocional. Por su parte los socidlogos y demdgrafos informan que
estadisticamente el divorcio es menos probable entre los que se casan des-
pués de los veinte afios de edad, cuando habia habido un largo noviazgo,
los que poseen un alto nivel educativo, disfrutan de ingresos estables, viven
en una ciudad pequena o en el campo, no cohabitan o quedan embaraza-
das antes de casarse y son activamente religiosos (Myers, 1992). Sin
embargo, sabemos que estos estudios estadisticos muestran una mera co-
variacion y son poco explicativos.

En todo caso, el enfriamiento del amor romantico intenso a menudo es
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el inicio de un periodo de desilusion, sobre todo entre aquellos que consi-
deran este amor como esencial tanto para el matrimonio como para su con-
tinuacion. Simpson, Campbell y Berscheid (1986) sospechan que «el fuerte
incremento en el indice de divorcios en las pasadas dos décadas esta vin-
culado, al menos en parte, a la creciente importancia de las experiencias
emocionales positivas intensas (por ejemplo, el amor romantico) en las
vidas de las personas, experiencias que pueden ser particularmente dificiles
de sostener con el tiempo». Comparados con los norteamericanos, los asia-
ticos, que poseen indices de divorcio mucho mds bajos, tienden a centrarse
menos en los sentimientos personales, como la pasion, y a estar mds intere-
sados en los aspectos practicos de los vinculos sociales (Dion y Dion,
1988), por lo que podemos suponer que son menos vulnerables a la des-
ilusion.

En resumen, suele admitirse que en general existen tres principales cau-
sas de disolucion de las relaciones de pareja: a) Factores de relacion: nos
referimos a factores internos, a problemas de la relacion en si. El problema
estriba sencillamente en que ambos miembros de la pareja no han sido
capaces de sostener una buena relacion entre ellos; b) Factores individuales:
algunos rasgos individuales de uno de los miembros de la pareja hacen que
éste prefiera disolver la relacion. Algunos estudios han encontrado que los
hombres con alta necesidad de poder es mds probable que rompan sus
relaciones que los hombres con baja necesidad. Sin embargo, en las muje-
res la necesidad de poder no suele ser un factor para la estabilidad de la
relacion. Por otra parte, las estadisticas demuestran que los hijos de padres
divorciados es mas probable que también ellos se divorcien. Aunque
pudiera esperarse que tales nifios deberfan estar motivados para evitar el
divorcio, al parecer tiene lugar un sutil aprendizaje durante la niflez que
hace que disuelvan sus relaciones con mas probabilidad; y ¢) Atracciones
alternas: evidentemente, las teorias del intercambio consideran la equidad
de costos y recompensas en el momento presente. Sin embargo, tal equidad
puede sencillamente no mantenerse en el futuro, de forma que se rompa o
disuelva la relaciéon por no ser equilibrada. Suele ser frecuente que otras
atracciones alternas (conocimiento de otra persona mas reforzante como
pareja, cambio en la situacién laboral o econdmica, etc.) terminen por
disolver una relacion estable hasta ese momento.

Pero sin llegar a la ruptura, con frecuencia surgen conflictos y desave-
nencias en las parejas, que producen insatisfaccion y que a veces van pre-
parando paulatinamente la separacion definitiva. ¢A qué se deben tales
desavenencias? Basicamente a los siguientes factores (Sangrador, 1993,
pags. 192-195): 1) Una primera fuente de error es el desconocimiento real
del objeto amoroso elegido. Un individuo nunca debe estar seguro de sus
percepciones cuando cree estar enamorado: el enamoramiento dificulta, o
incluso impide, la objetividad en la percepcion del otro. Cabria decir, al
respecto, que cuanto més rapida sea la fijacion amorosa mds probable es el
error; 2) Otra fuente de error tiene que ver con el sexo. Hace afios se ense-
naba a las mujeres que el amor es un requisito previo para el sexo, mien-
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tras se estimulaba a los varones a tener experiencias sexuales con o sin
amor y a que se entrenaran en el sexo sin necesidad de que hubiera amor.
Progresivamente, la mujer comenzd a poder permitirse relaciones sexuales
prematrimoniales pero siempre que hubiera promesa formal, o fuera «algo
serio», es decir, con amor. Hoy se ha dado un paso mds, y muchas mujeres
practican el sexo sin amor de modo natural. Pero «quiza precisamente la
fuente de error radica en la confusién entre deseo sexual y amor. Aun tra-
tandose de una cuestion en extremo polémica, creo que puede admitirse la
no identificacién entre ambos. Y es un hecho que, especialmente los jove-
nes varones, pueden llegar a confundir deseo con amor, imaginando querer
cuando desean, y a menudo justificando el deseo denominandolo amor...
En cualquier caso, la relacion entre sexo y amor se hace dificil en parte por
las contradicciones que plantea al respecto la misma sociedad, que estimula
valores antagonicos: el de libertad y el de compromiso, el de estabilidad y
el de novedad sexual (“efecto Coolidge”), independencia y fidelidad, etc.»
(Sangrador, 1993, pag. 193); 3) Las variables del sujeto generan, asimismo,
posibles fuentes de error tanto en el proceso electivo como en la relacion
posterior. Es el caso, por no poner mas que un par de ejemplos, de la
inmadurez afectiva del sujeto (personas que no han superado el amor tira-
nico y posesivo del nifio, y para quienes amar es meramente el deseo del
ser amado), o el caso de la mujer tratada como simple medio de satisfac-
cién sexual de su marido, a su hora y conveniencia (no hay amor, sélo
apropiacién); 4) Otras fuentes de conflicto radican en las dificiles relacio-
nes entre Matrimonio y Amor, y entre amor-conyugal y amor-pasion. «Se
pretende que las personas reconozcan el “amor verdadero” y elijan una
pareja en funcién sobre todo del amor. Pero nuestra socializacion dedica
muchas mas horas para el aprendizaje de zoologia o geografia, o para sacar
el carné de conducir, que para aprender a no equivocarse a elegir, para
aprender a amar en definitiva. Con lo que se hacen promesas formales de
amor “eterno” que obviamente no pueden cumplirse: el insensato “te que-
rré hasta que la muerte nos separe” olvida que el amor no es un acto de la
voluntad. Ni siquiera la vida en comtn previa a la institucionalizacién de la
union resuelve la cuestion, pese a la coherencia de la propuesta. Los datos
indican que las parejas que han convivido antes no son necesariamente mas
duraderas que las demds» (Sangrador, 1993, pag. 194); y 5) Es un ejemplo
muy extendido en nuestra sociedad el caso de la mujer que pone mucho
mas que su compafero en la relacion de pareja, pero después racionaliza la
situacion incrementando la importancia y el prestigio del marido y de su
trabajo («machismo»). Pues bien, de las teorias del intercambio se deduce
que es probable que haya ruptura o al menos desavenencia en la pareja,
cuando esa mujer modifica sus percepciones, deja de ser «machista» y con-
sidera que su propio trabajo vale tanto como el de su compafiero. Con ello
se rompe el equilibrio del intercambio, o mejor dicho, constata el desequi-
librio existente con lo que exigira o bien poner menos en la relacion o bien
que el compafiero ponga mas o bien la ruptura de la relacion.

Por tltimo, debemos considerar también los posibles traumas que el



106 Anastasio Ovejero Bernal

divorcio puede producir en los nifios. De hecho, mucha gente decide no di-
vorciarse «por consideracion a los nifios». Sin embargo, ésta podria no ser
una decision sensata dado que algunos estudios parecen mostrar que los
niflos de una familia divorciada pueden sufrir menos tensién psicolégica
que los de una familia intacta, pero infeliz. La investigacion sobre el efecto
del divorcio en los nifios indica que quienes proceden de familias divorcia-
das demuestran, de hecho, mayores problemas de conducta en casa y en la
escuela durante el afio siguiente al divorcio; sin embargo, los problemas
parecen ser mucho menores después de los dos afos siguientes al divorcio.
También las comparaciones de adultos con antecedentes familiares divor-
ciados o no, indican que los efectos a largo plazo del divorcio, en términos
de ajuste total, parecen ser minimos.
Para concluir anadamos, con Perlman y Cozby (1985, pag. 192):

mucha gente cree ahora que el divorcio puede ser una experiencia posi-
tiva: «la oportunidad de una nueva vida». Esto puede ser especialmente
cierto para mujeres que sienten que sus vidas estian vacias en el papel de
esposa y madre, y cuyos esposos son hostiles cuando ellas intentan desa-
rrollar una carrera, buscar mayor educacion, etc. Aunque esta opinién sea
correcta, aun asi es probable que el divorcio sea doloroso y ocasione
muchos problemas nuevos. Algunos argumentan que el gobierno deberia
fundar centros de divorcio para proporcionar el tipo de ayuda —cuidado
de los nifios, asistencia legal, consejo, etc.— necesario para enfrentar este
problema. Este quiza sea un tema de gran debate publico en el futuro.

Con ello se abre, ademas, un campo de intervencién para los psicélogos
en el que su ayuda puede ser realmente inestimable.

CoNCLUSION

Dado que el amor romadntico se caracteriza por la presencia de fuertes
emociones, hemos optado por incluir en este capitulo las dos cosas, las
emociones y el amor.

La tarea de formular una teoria general de las emociones que tenga
alguna verosimilitud se dificulta enormemente, y, tal vez, resulte practica-
mente imposible si pensamos en que las emociones no forman una clase
unitaria, sino un grupo muy heterogéneo en el que se incluyen estados
mentales muy distintos y por razones diversas. Asi, cuando pensamos en
un conjunto arbitrario de lo que normalmente consideramos como emo-
ciones —por ejemplo: temor, miedo, enojo, furia, indignacion, alegria,
compasién, amor, vergiienza, arrepentimiento, ansiedad, resentimiento,
odio, admiracién, orgullo, culpa, agradecimiento, etc.— nos damos
cuenta de que algunas estin mds ligadas a sensaciones o cambios fisiol6-
gicos, mientras que para otras estos factores no tienen una importancia
primordial; algunas estin mas relacionadas con estados cognoscitivos,
otras se identifican mas bien por su relacién con actitudes evaluativas con
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deseos; algunas tienen expresiones conductuales mas o menos distintivas
o tipicas, en otras la variedad de expresiones conductuales es enorme;
algunas son mas racionales que otras y mas susceptibles de modificacién
mediante cambios en las creencias o actitudes; algunas parecen estar
fuera de nuestro control, otras parecen mas deliberadas; algunas estin
mas unidas al placer o al dolor, mientras que otras lo estan menos; algu-
nas estdn més atadas a circunstancias inmediatas, otras parecen posibles
en circunstancias muy diversas. Algunas, por fin, tienen conexiones mas o
menos claras con nuestras acciones intencionales, de tal manera que pue-
den funcionar como razones para actuar; en otras estas conexiones no
son tan claras (Hansberg, 1996, pags. 11-12).

En todo caso, como puntualiza Alberoni (1996, pag. 21), si observamos
al individuo enamorado e intentamos comprender el significado social de
su manera de ser y de comportarse, nos daremos cuenta de que ese amor y
esas emociones destrozan unos vinculos sociales a la vez que instauran
otros nuevos, de forma que al final ya no son los dos individuos de antes,
sino dos personas nuevas, en una nueva colectividad, que es la pareja. De
ahi que el modo correcto de analizarlo no deberia ser el de la psicologia
individual, sino el de la psicologia colectiva. S6lo de esta forma, anade Albe-
roni, podremos comprender por qué existen esas particulares emociones,
por qué los individuos experimentan una transformacién tan profunda, tan
extraordinaria del propio ser.

En cuanto al amor, tenemos que subrayar, con Sternberg (1988), que
«las parejas que esperan que su pasién dure para siempre, o que su intimi-
dad permanezca incontrovertida, se desilusionaran... Debemos trabajar de
manera constante para comprender construir y reconstruir nuestras rela-
ciones amorosas. Las relaciones son construcciones, y se deterioran con el
tiempo si no se mantienen y mejoran. No podemos esperar que una rela-
cién simplemente se cuide a si misma», pues como reza un dicho francés,
«el amor hace pasar al tiempo, pero también el tiempo hace pasar al
amor».

Para concluir, me gustaria subrayar lo acertada que es la recomendacion
que ya en 1605 nos daba Bacon de que en cuanto a los afectos, «los mejo-
res doctores de este conocimiento son los poetas y autores de historias, en
quienes podemos encontrar pintado muy a lo vivo cémo se encienden y
suscitan los afectos, y como se pacifican y refrenan, e igualmente cémo se
evita que pasen a la accién y a mayor grado; como se revelan, cémo actian,
cémo varian, cémo se acumulan y robustecen, cémo estdn envueltos unos
en otros y unos a otros se combaten y enfrentan» (Bacon, 1984, pag. 184).
En este sentido, tal vez de mas utilidad que los tratados psicolégicos nos
sean obras literarias como La Regenta, las novelas de Flaubert o los estu-
dios de Martin Gaite.
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Carfruro VII

La conducta agresiva o antisocial

InTRODUCCION

No cabe duda de que vivimos en un mundo lleno de agresividad y vio-
lencia. Como dice Paul Ricoeur, «la historia del hombre parece identifi-
carse con la historia del poder violento». Se dice a menudo que jamas ante-
riormente ha habido tanta como ahora. No creo que ello sea cierto. Pero lo
que si es bien cierto es que la cantidad y clase de armas actuales han hecho
que las consecuencias de las conductas agresivas y violentas sean hoy dia
mas desastrosas que en épocas anteriores. De hecho, el poderio militar va
haciendo cada vez mds mortiferos los conflictos armados entre grupos y
entre naciones. SOlo durante la Segunda Guerra Mundial murieron 60
millones de personas, mientras que en el total de las guerras habidas en los
tres siglos precedentes habian muerto 25 millones. A primeros del siglo xix
se crefa en el «progreso» de la Humanidad y se esperaba que al progreso
cientifico, cultural y tecnolégico le acompafiaria una mejora en las relacio-
nes sociales humanas, y que disminuiria la agresion y la violencia. Y ello no
ha sido asi. Aumenta el nivel de estudios de la poblacion del mundo occi-
dental, aumenta su progreso social, tecnoldgico, etc, pero sin embargo, en
absoluto disminuyen los actos de agresion y violencia. Por el contrario, las
consecuencias de tales actos se han agravado dramaticamente.

Pues bien, todo ello ha hecho que este tema haya sido uno de los mas
estudiados en las Gltimas décadas por psicélogos, etdlogos, antropdlogos, y
sobre todo, por psicologos sociales. De hecho, como senalan Krebs y Miller
(1985, pag. 3) aunque los origenes del estudio de la agresividad humana se
remonta a los primeros textos de psicologia social, no es hasta la publica-
cién del libro de Dollard y colaboradores (1939), Frustracién y Agresion,
cuando se estudia ya de una forma sistematica. Este libro marcé la pauta
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de las investigaciones en esta area durante dos décadas, hasta que a prime-
ros de los 60, Buss (1961) y Berkowitz (1962) inventaron técnicas para
medir la agresion en el laboratorio, técnicas que fueron utilizadas por cien-
tos de investigaciones posteriores, dando lugar a la aparicién a primeros de
los 70 de una gran cantidad de libros sobre la agresion. Ya en 1977, Baron
decia conocer cerca de cuatrocientas obras sobre este tema. Y desde enton-
ces no ha hecho mas que crecer tal nimero. Desde entonces el tema de la
agresion es un tema totalmente obligado en un texto de psicologia social.

Por otra parte, si hay un tema psicosocial en el que con mds frecuencia
se acude a explicaciones biologicistas, ése es el de la conducta agresiva,
sobre todo por sus similitudes con la conducta animal. De ahi que aprove-
chemos este capitulo para incluir un apartado sobre las bases bioldgicas de
la conducta social. Se ha dicho frecuentemente, como mas adelante tendre-
mos ocasion de ver, que la agresividad es algo instintivo en el hombre. No
lo creo. Pero en todo caso, el hombre tiene medios sociales y culturales
suficientemente potentes (escuela, television, etc.) como para reducir, si no
eliminar, esos instintos agresivos. Y, sin embargo, tales medios se utilizan a
menudo para potenciar y desarrollar ain mas esos instintos.

CONCEPTO Y DEFINICION

Como apunta Van Rillaer (1978, pag. 17) el término agresién aparece en
las lenguas romanicas a partir del siglo x1v, mientras que el término agres:-
vidad es de uso bastante reciente. Por ejemplo, en castellano se registra el
uso del término agresion a partir de 1502, y el de agresividad sélo des-
de 1910. Este tltimo se incorpora al Diccionario de la Real Academia s6lo
a partir de la 16.* edicién (1939), y en otros idiomas (francés, inglés, ale-
man, etc.) incluso mas tarde.

Como tantos otros constructos empleados por la gente en la vida coti-
diana, el de la agresiéon es un concepto confuso. De ahi que existan gran-
des diferencias entre los autores, diferencias que generalmente suelen
deberse a la mayor o menor tendencia a centrarse en (Krebs y Miller, 1985,
pag. 1): 1) las conductas observables versus los motivos y las intenciones;
2) las consecuencias inmediatas versus las que son a largo plazo; 3) las
ganancias y pérdidas brutas versus netas; y 4) los efectos fisicos versus los
efectos psicoldogicos. En todo caso, y a pesar de que, segiin Berkowitz
(1996), no podemos estar seguros de lo que se quiere decir al describir a
una persona como «agresiva» o al etiquetar a una accién como «violenta»,
él define la agresion como «cualquier forma de conducta que pretende
herir fisica o psicoldgicamente a alguien». Ya antes, autores como Dollard
y colaboradores (1939) definian la agresién como «una respuesta que tiene
por objetivo causarle dafio a un organismo vivo». La intencion es, pues, el
componente esencial de la agresion, consiga o no hacer dafo efectiva-
mente. Por su parte Buss (1961) propone que sean consideradas como res-
puestas agresivas aquellas que representen un estimulo nocivo para otro
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organismo. Segin esta definicion, no seria necesaria la intencionalidad vy,
por consiguiente, la conducta de un dentista que hace dafio a su cliente
seria agresiva. Segin Rodrigues (1980), para que se dé una conducta agre-
siva se necesitan dos elementos: intencién de hacer dafio a otra u otras per-
sonas, y que esa intencién se materialice en una conducta nociva, aunque
esta definicion sélo seria aplicable a fendmenos de interaccion social; de
esta manera no se incluyen las fantasias de agresion expresadas en suefios a
través de técnicas proyectivas ni tampoco el problema de la agresividad en
los animales. Tampoco las acciones de plantas carnivoras o las que poseen
puas. La definicion aqui presentada debe restringirse, pues, a la conducta
emitida por personas en direccion a otras personas y supone intencionali-
dad y libertad de eleccién por parte del agente.

En definitiva, aunque en el lenguaje cotidiano suele utilizarse el tér-
mino agresién con una enorme variedad de significados, por ejemplo, de
un vendedor muy competitivo se dice que es agresivo, sin embargo, «en
un intento para lograr claridad y mayor exactitud, los investigadores han
restringido el uso del término para las conductas que intentan hacer dario a
los otros» (Perlamn y Cozby, 1985, pag. 243). En resumidas cuentas, el
problema a la hora de definir la agresion reside fundamentalmente en
hacer hincapié en la dimensién comportamental de la agresion o en la
intencion que se encierra tras ese comportamiento, aunque resultaria difi-
cil entender la conducta agresiva sin tener en cuenta la distincién entre
agresion hostil, que surge del enojo y cuyo objetivo es hacer dafio, y
la agresion instrumental, que surge del interés y del egoismo, y cuyo obje-
tivo es conseguir un fin.

ORIGEN DE LA CONDUCTA AGRESIVA: TEORIAS

Las teorias que se han formulado para explicar y tratar de dar solucién
al problema de la agresividad pueden dividirse en dos grandes categorias:

a) Teorias activas: suponen el origen de la agresion en los impulsos
internos, siendo, en consecuencia, innata y consustancial con la especie
humana. Los partidarios de estas teorias, fundamentalmente la psicoanali-
tica y la etoldgica, son, obviamente, pesimistas a la hora de tratar de dar
solucion al problema de la guerra, la agresion y la violencia.

b) Teorias reactivas: suponen el origen de la agresion en el ambiente
del individuo, de tal forma que la agresion no seria sino una reaccién al
ambiente o a la sociedad en su conjunto. En consecuencia, son més opti-
mistas en cuanto a la posibilidad de encontrar soluciones a este problema.
Entre las teorias reactivas, evidentemente de corte conductista todas ellas,
hay que destacar dos, la hipétesis de la frustracion-agresion y la teoria del
aprendizaje social.

Veamos mas detenidamente estas teorias, aunque antes quisiera puntua-
lizar que, en mi opinidn, todas ellas tienen parte de razén en primer lugar
porque la agresion es un fenémeno muy complejo y cada teoria se centra
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en algln o algunos aspectos distintos. Y en segundo lugar porque proba-
blemente existen diferentes tipos de conductas agresivas y cada teoria es
util para analizar y ser aplicada a algtin tipo diferente de tales conductas
(véase un analisis reciente en Feshbach y Zagrodzka, 1997).

1) Teorias innatistas de la agresién: son muchos los autores, prove-
nientes de diferentes escuelas, que piensan que la agresién es inevitable
porque es innata. Dentro de este apartado podemos distinguir al menos
tres direcciones:

a) Teorias instintivistas: la agresion no es sino un instinto. Esta teoria
afirma que somos agresivos porque existe en nosotros una tendencia innata
a agredir. Aparte de Hobbes, con su famosa idea de que «el hombre es un
lobo para el hombre», han sido tradicionalmente los psicoanalistas los
grandes defensores de esta postura. También, en épocas mas recientes, los
etologos (Lorenz, etc.) defienden la existencia de un instinto agresivo que
tendria una clara funcion de supervivencia para la especie (control del
territorio, dominio, etc.). El supuesto central de esta teoria es la seleccion
natural de los instintos, y proviene de Darwin. Lorenz considera la agresion
como un impulso bioldgico no aprendido que se desarrollé por su valor
adaptativo para la especie. Por tanto, la agresion no es necesariamente una
fuerza destructiva, como lo es para Freud, aunque Lorenz piensa que en el
caso del hombre, el impulso agresivo se ha distorsionado en una conducta
inadaptada.

b) Agresion y cromosomas: Un defecto que se sospecha relacionado
con la agresion extrema es la anomalia del cromosoma XYY en las muje-
res. Las mujeres normales tiene dos cromosomas X ligados al sexo y los
hombres uno X y otro Y. En la década de los 60, la anomalia XYY se pro-
puso como una posible causa de la conducta agresiva debido, al parecer, a
su alta frecuencia entre los presos, y sus poseedores fueron llamados
«supermachos». Sin embargo, como sefalan Perlman y Cozby (1985,
pag. 247), ahora esta claro que la anomalia XYY no puede ser causa prin-
cipal de la agresividad humana. Primero, su frecuencia es muy baja (menos
de uno cada mil nacimientos), y la mayoria de los hombres XYY nunca son
convictos por crimenes violentos. Ademds, aunque entre criminales haya
mayor frecuencia del defecto que en la poblacién normal, muchos posee-
dores de la anomalia no tienen registros de crimenes violentos contra la
propiedad ni de crimenes violentos. La inmensa mayoria de las personas
convictas por crimenes violentos no poseen el patron del cromosoma XYYY.

c) Agresion y cerebro: desde hace mucho tiempo se sabe que los ani-
males atacan a otros animales si se estimulan centros especificos del sistema
limbico del mesencéfalo. Y también que dafiar o destruir estas estructuras
limbicas puede reducir notablemente la conducta agresiva de los animales.
Asi, después de su muerte, se descubrié que Charles Whitman, el estu-
diante que disparé y maté a 13 personas desde una plataforma en la torre
de la Universidad de Texas en 1966, tenia un tumor en el area del cerebro
que en los animales inferiores se relaciona con la agresiéon. Sin embargo, tal
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patologia no es comin en las personas muy violentas y si existe también en
personas que no son agresivas. «Parece claro, pues, que las operaciones
cerebrales no ofrecen una solucién a los problemas de la sociedad de vio-
lencia extrema y homicidio. Tal solucién puede ser atractiva intuitivamente
en vista de la posible restitucion de la salud con cirugia en el caso de
muchas enfermedades fisicas, pero tal vez sea ilusoria en el caso de la agre-
sién humana» (Perlman y Cozby, 1985, pag. 248).

De otro lado estd la bioquimica de la agresién. Sabemos que el hipota-
lamo es el enclave de las emociones y de toda la actividad instintiva. Pero,
¢cémo pone en marcha el hipotidlamo el mecanismo instintivo o pauta con-
ductual como un todo? Las hormonas esteroides producidas por la corteza
suprarrenal y los drganos sexuales acttian sobre el hipotdlamo (Mackal,
1983). Mas en concreto, la activacion de la corteza suprarrenal por la
ACTH (hormona adrenocortitropica) produce la secreccion de adrenalina y
noradrenalina, a la vez que se produce la secreccion de noradrenalina en el
cerebro, ocasionando un sindrome de célera dirigido hacia afuera.

Sin embargo, no olvidemos que todos estos estudios se han llevado a
cabo con animales y, como subraya Aronson (1972) en cualquier clase de
conducta —también en la agresiva— el aprendizaje juega un papel incom-
parablemente mas importante en los hombres que en los animales. En
consecuencia, aunque fuera verdad que, desde los insectos hasta los
monos, muchos animales atacardn a cualquiera que invada su territorio, es
una grosera simplificacion suponer que el hombre esta, por asi decirlo,
programado para proteger su territorio y comportarse agresivamente en
respuesta a estimulos especificos. Hay muchas pruebas en apoyo del crite-
rio de Berkowitz, para quien los patrones innatos de la conducta humana
son infinitamente modificables y flexibles. Existen, incluso, bastantes
pruebas de tal flexibilidad entre los no humanos. Estimulando eléctrica-
mente cierta area del cerebro del mono, por ejemplo, puede provocarse en
él una respuesta agresiva. Esta drea puede considerarse centro neurolégico
de la agresion; pero ello no significa que el mono atacard siempre que se
estimule esa drea. Si el mono estd en presencia de otros monos menos
dominantes que él en su jerarquia social los atacara, pero ante monos mas
dominantes no los atacara sino que tendera a huir del lugar. Vemos, pues,
que, incluso en los monos, una misma estimulacion fisioldgica puede pro-
ducir respuestas muy distintas, que dependen del aprendizaje. Con mas
razén en los humanos.

Por otra parte, aunque los factores bioldgicos intervienen en el origen
de la conducta agresiva, sin embargo no podemos olvidar los factores cog-
nitivos inducidos culturalmente. El hecho de que un individuo se sienta
enfadado o no, y lo que haga en tales casos, depende en gran medida de
cémo interprete la situacion, y tal interpretacion depende a menudo de fac-
tores sociales y culturales. De hecho, incluso los sociobiolégicos mas
ardientes reconocen el impacto de la cultura sobre la conducta humana
(véase una revision de la influencia de estos factores culturales en Krebs y
Miller, 1985, pégs. 17-28).
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Por consiguiente, mi conclusion es coincidente con la de Aronson
(1972, pag. 172) cuando escribia que «aunque la agresividad puede tener
en el hombre un componente instintivo, lo importante para el psicélogo
social estd en el hecho de que es modificable por factores situacionales».
Como dice la «declaracién sobre la violencia» del Consejo de Representan-
tes de la Asociacion de Psicologia Americana y los directores del Consejo
Internacional de Psicologia, reunidos en Sevilla (Adams, 1991), «es cientifi-
camente incorrecto afirmar que la guerra o cualquier otra conducta vio-
lenta esta programada genéticamente en nuestra naturaleza o que la guerra
es causada por instinto o por cualquier motivacion aisladas».

2) Hipétesis de la frustracion-agresion: la hipotesis de una relacion
entre frustracion y agresion no es nueva. Ya estd presente en los primeros
escritos de Freud. Posteriormente, esta hipdtesis sera convertida en teoria,
en un intento de integraciom del psicoanalisis y el conductismo, por parte
de los psicologos de Yale (Dollard y cols, 1939), teoria que, en su formula-
cion original postulaba una relacién causal universal entre frustracion y
agresion, lo que significa que toda frustracion lleva a la agresion y que toda
agresion supone una frustracion previa. Dado que esta premisa es a todas
luces exagerada, Leonard Berkowitz (1969) la revisd, sugiriendo que la
frustracion produce enojo, una disposicion emocional a agredir, pero no
necesariamente la conducta agresiva. Por ejemplo, existen pruebas de labo-
ratorio que sugieren que cuanto mds inesperada sea la frustracion mayor
probabilidad habra de agresion. Y, como afirman Perlman y Cozby, el
hecho de que las frustraciones inesperadas produzcan mayor agresion
puede ser un factor importante para entender las causas de los motines y la
violencia masiva. Asi, los tragicos motines de los afios 60 comenzaron en la
seccion Watts de Los Angeles, donde se habian gastado mas fondos para la
renovacion urbana y el adiestramiento para el trabajo que en ninguna otra
parte. De hecho, se ha dicho que los disturbios sociales y hasta las revolu-
ciones no siguen a largos periodos de carestia sino mds bien a cortos peri-
odos de carencia precedidos de etapas de bonanza, de esperanza y de pro-
mesas, lo que habia producido altas expectativas que luego no se vieron
realizadas. Igualmente, es probable que las personas mas frustradas desde
el punto de vista econémico no sean los residentes empobrecidos de las
chabolas. Como concluyé la Comision Nacional sobre las Causas y Preven-
cion de la Violencia en 1969, los avances econémicos pueden incluso exa-
cerbar la frustracion y agravar la violencia. Por ejemplo, como nos recuerda
Myers, justamente antes de los disturbios de 1967 en Detroit, en los que
murieron 43 personas y fueron quemadas 683 edificios, el gobernador del
Estado habia alardeado en un programa de television acerca del liderazgo
de su Estado en cuestion de legislacion sobre los derechos civiles y de la
gran cantidad de dinero federal que se habfa invertido alli durante los
cinco afios anteriores. Pues bien, tan pronto como fueron transmitidas sus
palabras, un gran nimero de ciudadanos negros de Detroit explotd en el
desorden civil peor del siglo en los Estados Unidos. Ello produjo una gran
sorpresa, pues aunque en comparacién con la situacién de los blancos, la
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de los negros era alli mala, sin embargo, en los demas Estados las cosas
estaban atn peor y la situacién de la poblacion negra era ain maés injusta.
La Comisién Nacional Consultiva sobre Desdrdenes Civiles, establecida
para responder a la cuestion, concluyé que una causa psicoldgica inmediata
fue la frustracion de las expectativas alimentada por las victorias legislativas
y judicial de los derechos civiles de la década de los 60. Cuando ocurre una
«revolucién de expectativas crecientes», como sucedié en Detroit y en
todas partes, las frustraciones pueden agravarse, aun cuando las condicio-
nes mejoren. Y al parecer este principio funciona en todas partes. Asi,
Feierabend y Feierabend (1968, 1972) confirmaron la teoria de la frustra-
cién-agresion en un estudio de inestabilidad politica en 84 naciones. Todos
estos hechos pueden ser explicados mediante dos teorias psicoldgicas, la
del nivel de adaptacion, que seniala que los sentimientos de éxito y fracaso,
satisfaccion e insatisfaccion, son relativos con respecto a los logros anterio-
res: si nuestros logros actuales caen por debajo de lo que habiamos alcan-
zado antes, nos sentimos insatisfechos, frustrados; si, en cambio, se elevan
por encima de ese nivel, nos sentimos exitosos, triunfadores, satisfechos.
Sin embargo, si continuamos con los logros, pronto nos adaptamos al éxito,
de forma que lo que antes nos producia agrado y satisfaccion, ahora ya no,
mientras que lo que antes sentiamos neutral ahora se siente como priva-
cién. De ahi que Campbell (1975) afirme: «los seres humanos nunca crearin
un paraiso social en la tierra. Si lo lograramos, pronto redefiniriamos una
nueva “utopia” y una vez mas nos sentirfamos a veces complacidos, otras
privados, y algunas neutrales». La segunda teoria es la de la privacion rela-
tiva, que no es sino la percepcion de que estamos peor que otros con los
que nos comparamos. Asi, Yuchtman (1976) observd que los sentimientos
de bienestar, sobre todo entre los empleados de oficina, depende de si su
compensacion es equitativa con respecto a la de los demas que estin en
su nivel laboral, de forma que un aumento de salario para los oficiales de
policia de la ciudad, aunque temporalmente eleve su moral, puede desinflar
la de los bomberos. Y es que con demasiada frecuencia tendemos a com-
pararnos con los que estan mds arriba y mejor que nosotros. Y esta «com-
paracion hacia arriba» puede causar sentimientos de privacion relativa
(Wood, 1989). Igualmente Henningan y colaboradores (1982) encontraron
que en las ciudades norteamericanas en las que mas pronto introdujo la
televisién de forma masiva, en 1951, aumentaron los delitos, como conse-
cuencia, muy probablemente, de que la television llevo a los adolescentes y
a las personas pobres a comparar su estilo de vida y posesiones con el de
los personajes ricos de la television, y con quienes nos presenta la publici-
dad, lo que, evidentemente, les produjo frustracion. Como consecuencia,
algunos de ellos optaron por el robo como una manera de obtener los bie-
nes codiciados y reducir su «privacién relativa». Como decia Platén, «la
pobreza no consiste en la disminucién de las posesiones sino en el aumento
de la codicia».

3) Teoria de la sesial-activacién (Berkowitz, 1969, 1996): a Berkowitz
no le convence totalmente la hipétesis frustracion-agresiéon, por lo que
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incluye un concepto intermedio: el de las condiciones o sefiales ambienta-
les apropiadas para la agresién. De esta manera, la frustracion no llevaria
directamente a la agresion, sino que produciria en el individuo un estado
de activacién emocional, la 774, que es la que produce una disposicion
interna para la conducta agresiva. Pero esta conducta se realizara sélo si
existen en la situacion sefiales estimulares que posean un significado agre-
sivo, o sea, si existen claves asociadas con condiciones en que la ira se des-
carga, o simplemente con la ira misma. Asi, los estimulos adquieren su cua-
lidad de claves agresivas mediante procesos de condicionamiento cldsico. De
esta manera, en principio, cualquier objeto o persona puede llegar a ser
una clave agresiva.

Una conducta agresiva tiene, pues, dos fuentes distintas, la ira activada
que produce el dafio y las claves presentes en la situacion, como comprobd
empiricamente Berkowitz con su experimento conocido como efecto de las
armas (Berkowitz y LePage, 1967). Si esta teoria esta en lo cierto, la pre-
sencia de pistolas deberia llevar a una mayor agresién que la presencia de
otros objetos con connotaciones neutras. Para comprobarlo, llevaron a
cabo un experimento en el que sus sujetos, estudiantes universitarios varo-
nes, tenian que hacer una tarea que después seria evaluada por un com-
plice del experimentador, quién le daria una serie de descargas que iban
desde 1 (realizacion satisfactoria) hasta 7 (realizacion muy pobre). En reali-
dad, el namero de descargas era independiente del rendimiento real en la
tarea, y tenia como unico objetivo generar distintos grados de ira. En la
segunda fase, eran los sujetos los que tenian que evaluar el rendimiento de
los complices y administrar descargas eléctricas. Fue en esta fase donde se
manipularon las diversas condiciones experimentales en términos de sefia-
les activadoras de agresion. En una condicion se colocé una escopeta y una
pistola en una mesa cercana. Pues bien, en el caso de los sujetos no enco-
lerizados, las claves agresivas no tuvieron efectos significativos en el
nimero de descargas administradas al cémplice. En cambio, los sujetos
encolerizados si dieron mas descargas en presencia que en ausencia de
armas, lo que posteriormente fue apoyado por otros estudios. Asi, la ropa
negra, asociada con frecuencia con la agresion y la muerte, puede servir
como una clave agresiva. Por ejemplo, Frank y Gilovich (1988) hallaron
que los equipos deportivos con uniforme negro, como los Raiders de Los
Angeles y los Flyers de Filadelfia, generalmente estaban casi siempre entre
los evaluados como mas penalizados por sus faltas en la liga Nacional de
Fuatbol y en la Liga de Hockey, entre 1970 y 1986. Incluso se encontrd, ya
en el laboratorio, que el solo hecho de ponerse una camiseta negra puede
provocar que el usuario actie de modo mas agresivo. Por otra parte, los
niflos que, en un experimento, acababan de jugar con pistolas de juguete
estuvieron més dispuestos a tirar los bloques de otro nifio. Los hombres
enojados dieron mas descargas eléctricas a su victima cuando habia cerca
un rifle y un revdlver (supuestamente alli olvidados de un experimento
anterior) que cuando se dejaron raquetas de badmington (Berkowitz y Le
Page, 1982). Es mas, fuera del laboratorio, se ha encontrado que los paises
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que prohiben las armas de fuego tienen indices mds bajos de asesinatos.
Asi, en Gran Bretana, que tiene la cuarta parte de habitantes que los Esta-
dos Unidos, se da la dieciseisava parte de asesinatos. Las ciudades nortea-
mericanas Vancouver y Seattle, tienen poblaciones, climas, economias e
indices de actividad criminal y asaltos similares, y, sin embargo, en la pri-
mera existe la quinta parte de asesinatos con pistolas que en la segunda asi
como unas tasas globales de asesinatos un 40 por 100 mds bajas (Sloan
y cols., 1988). Pues bien, en Vancouver estd cuidadosamente restringida la
posesion de pistolas, mientras que en Seattle no existen restricciones. Igual-
mente, como sigue informandonos Myers, cuando en Washington se adoptd
una ley que restringia la posesion de pistolas, las cantidad de asesinatos rela-
cionados con pistolas y suicidios descendié de forma importante, alrededor
de un 25 por 100, no aumentando los asesinatos ni suicidios llevados a cabo
de otras formas ni en Washington ni en las dreas vecinas que estaban fuera
del alcance de tales restricciones (Loftin y cols., 1991). Las razones explicati-
vas de todo ello es doble. Por una parte, las pistolas son claves de agresion,
como estamos comentando, de manera que, como dice Berkowitz: «las pis-
tolas no sélo permiten la violencia, también pueden estimularla. El dedo
empuja el gatillo, pero también el gatillo puede haber atraido al dedo». Por
otra parte, las pistolas también ponen una distancia psicoldgica entre el agre-
sor y la victima. Como muestran los datos de Milgram sobre la obediencia,
que veremos mas adelante, el alejamiento de la victima facilita la crueldad:
un ataque con cuchillo puede matar a alguien, pero es mas dificil y menos
probable que lo haga, comparado con apretar un gatillo desde lejos.

Asi pues, parece existir un efecto de las armas en el sentido de intensifi-
cador de la agresién latente en la situacidn; pero es cuestionable que ese
efecto deba entenderse en el sentido de Berkowitz como una sefial condicio-
nada clasicamente. Hay que tener en cuenta también los costes percibidos de
atacar a un oponente (castigo por parte de un tercero, venganza de la vic-
tima). Segtn algunos criticos, el efecto intensificador de las claves agresivas
puede ser mas bien el de indicar al individuo que la agresién es una forma
de conducta apropiada en esa situacion (Mummendey, 1990, pag. 267).

En todo caso, el modelo de frustracion-agresion no es totalmente inde-
pendiente de la teoria del aprendizaje social. En efecto, Parker y Rogers
encontraron que cuando sujetos varones eran frustrados, estaban mas incli-
nados a poner atencién en una persona que mostraba un modelo de con-
ducta agresiva y eran mas capaces de recordar los actos agresivos que
habian presenciado.

4)  Aprendizaje directo de la agresion: uno de los supuestos fundamen-
tales y definitorios del conductismo es que toda conducta que es reforzada
se aprenderd y tenderd a repetirse. Pues bien, los actos agresivos se ven
reforzados positivamente en nuestra sociedad. De hecho, Patterson, Litt-
man y Bricker (1967) encontraron que en el 80 por 100 de casos las con-
ductas agresivas de los nifios (pegar o atacar a otro nifio) daban lugar a
refuerzos positivos: pasividad, ceder el juguete, lloros, etc., con lo que
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resulta poco probable que se extingan tales comportamientos agresivos. Es
mas, a menudo, con las conductas violentas se consigue lo que se pretende
e incluso, con frecuencia, también los demds (amigos, etc.) admiran el com-
portamiento agresivo reforzandolo. Es posible también que incluso los gri-
tos de dolor de la victima puedan servir como reforzadores, en especial
para un agresor que esté muy enojado (Baron, 1977, pags. 262-263). Sin
olvidar que también el adiestramiento para las habilidades en técnicas de
combate y violencia puede servir como aprendizaje directo de la agresion.

5) Teoria del aprendizaje social: debido a la importancia que tiene el
aprendizaje social o vicario en el ser humano y a causa de que incluso es el
aprendizaje humano por excelencia, nos extenderemos en esta teoria.
Hasta hace no mucho tiempo se creia en psicologia que el aprendizaje
podia ser explicado de una forma satisfactoria apelando exclusivamente al
condicionamiento, bien al clasico bien al instrumental. Sin embargo, hoy
dia es sobradamente conocida la importancia del aprendizaje social.

Pues bien, aunque existen varias teorias del aprendizaje social, como las
de Rotter, Mowrer, Mischel, etc. (véase Ovejero, 1988a, capitulo 3), ha sido,
sin duda la de Bandura la mas influyente. Como subraya Leyens (1982), sera
la teoria del aprendizaje social de Bandura la que volvera a dar carta de
nobleza a la imitacion y la que suscitara un resurgimiento del interés por
ella, pero introduciendo en la teoria conductista del aprendizaje los factores
cognitivos. «Los humanos no se limitan a responder a los estimulos, sino
que los interpretan, los estimulos influyen en la probabilidad de que se
efectiien determinadas conductas gracias a su funcion predictiva y no por-
que se vinculen automaticamente a las respuestas» (Bandura, 1982, pagi-
na 80). En concreto, hace ya un cuarto de siglo que el psicélogo social
Bandura (Bandura, Ross y Ross, 1961; Bandura y Walters, 1963) demostrd
que no es imprescindible, como afirmaba Skinner, que un actor sea recom-
pensado por realizar una conducta para que esta conducta se aprenda y se
reproduzca. Es suficiente con que vea cémo otra persona la realiza. El ser
humano utiliza mucho la imitacién. Es decir, que la conducta no es sélo
funcién de sus consecuencias, como decia Skinner, sino también es funcién
de la observacion, mixime cuando observamos cémo otro es recompen-
sado por una conducta similar. En otras palabras, la conducta es también
funcion de las consecuencias que veo que ha tenido para otro. Es mas,
sabemos bien que existen conductas que no convendria aprender directa-
mente, por ensayo y error. Podria ser realmente muy peligroso.

La gente se beneficia, pues, con los éxitos de los demas lo mismo que
con sus propias experiencias. En general, observar que la agresion es un
acto recompensado en otros, incrementa la tendencia a conducirse de
manera igualmente agresiva, de la misma forma que observar que aquéllos
son castigados atenta dicha tendencia (véase en castellano Bandura, 1974,
1982; Bandura y Ribes, 1980; Bandura y Walters, 1974).

Una prueba de que la conducta agresiva es aprendida es que en cultu-
ras en las que no sélo no se utiliza, sino que incluso se desalienta y menos-
precia la agresion interpersonal, la gente es pacifica (Mead, 1935). Por otra
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parte, repetidamente se ha encontrado en experimentos de laboratorio que
las personas que estan expuestas repetidamente a modelos belicosos tien-
den a ser fisicamente mds agresivos en sus interacciones sociales que quie-
nes observan estilos de conducta pacificos. La explicacion es sencilla (Ban-
dura y Ribes, 1980, pag. 321): «La conducta agresiva, especialmente
cuando es cruel y carente de justificacion, es censurada socialmente,
cuando no es condenada por la propia persona, y el castigo previsto ejerce
influencia restrictiva sobre la conducta lesiva. Ver que la gente responde
con aprobacién o incluso con indiferencia a los agresores comunica la
impresion de que tal conducta no es tUnicamente aceptable, sino incluso
esperada en esa situacion».

En todo caso, existen al menos tres fuentes de la conducta agresiva
(Bandura y Ribes, 1980): la influencia familiar, las influencias subculturales
y el modelamiento simbdlico, a través particularmente de los medios de
comunicacién, sobre todo la televisién. En cuanto a la familia, se ha encon-
trado empiricamente que los hijos cuyos padres les castigan fisicamente
tienden a utilizar unos patrones similares de conducta agresiva cuando se
relacionan con los demds, y mds atin cuando ellos, a su vez, tienen hijos.
De hecho, existen abundantes datos que indican que los padres de varones
adolescentes violentos y de nifios maltratados tuvieron con frecuencia
padres que los castigaban fisicamente (Strauss y Gelles, 1980). Por
supuesto que la mayoria de los nifios maltratados no se convierten en cri-
minales o en padres que abusan de sus hijos, pero el 30 por 100 si maltra-
taran mas tarde a sus hijos (Kaufman y Zigler, 1987; Widom, 1989). Y es
que esta demostrado que, dentro de las familias, la violencia conduce con
frecuencia a mas violencia.

Los padres que castigan fisicamente a sus hijos cuando comenten una
agresion pretenden arrancar de cuajo la agresion, en ellos. El hecho de
que el tratamiento no dé el resultado deseado nos lleva a pensar que la
teoria del aprendizaje implicita en él esta equivocada. Una azotaina puede
considerarse como la clase de conducta que se pretende suprimir. Si los
nifios propenden mds a aprender por imitacién, por ejemplo, y no
mediante «extirpacién», deberfan aprender a pegar cuando se les pega.
Eso parece ser, mas o menos lo que ocurre (Brown, 1972, pag. 401).

En nuestra sociedad actual es esta tercera fuente la mas importante.

El advenimiento de la televisién expandié enormemente la clase de
modelos al alcance del nifio en desarrollo. Mientras que sus progenitores,
especialmente los de los hogares de la clase media, tenfan oportunidades
limitadas de observar agresiones brutales, los nifios modernos han pre-
senciado innumerables apufialamientos, palizas, agresiones a puntapiés,
estrangulamientos, asaltos, y formas menos graficas, pero igualmente des-
tructivas, de crueldad, antes de alcanzar la edad de ir a la escuela. Asi,
pues, tanto nifios como adultos, independientemente de sus antecedentes
e instalados cémodamente en sus hogares, tienen oportunidades ilimita-
das de aprender del modelamiento televisado estilos de enfrentamiento
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agresivo y la gama total de conductas delictivas. En estudios de campo
controlados se ha demostrado que la exposicién a la violencia televisada
fomenta la agresividad interpersonal. No es nada raro que a las personas
se les presenten méviles apropiados para imitar actividades criminales
después de haber observado estilos ingeniosos en los medios masivos de
comunicacién (Bandura y Ribes, 1980, pags. 315-316),

Aunque, como apunta con acierto Sanz Martin (1993), existe un dis-
curso social previo de la violencia, de ahi que las imagenes que recibimos
no puedan interpretarse s6lo como una construccion en funcién exclusiva
de la escala de valores que el autor del mensaje tiene acerca de la violencia.
Realidad y representacion se articulan en una nueva unidad simbdlica, de
manera que ambos conforman «un complejo mundo en un proceso de
interaccion mutua constante, incidiendo, de forma intensa, en las percep-
ciones, los conceptos y los juicios de los receptores de los mensajes mass-
medidticos».

Por otra parte, en las comunidades y barrios donde las imagenes del
«macho» son admiradas, la agresion se transmite facilmente a las nuevas
generaciones (Cartwight, 1975; Short, 1969). La subcultura violenta de las
pandillas de adolescentes, por e]emplo proporciona a sus miembros nume-
rosos nuevos modelos agresivos. En eventos deportlvos como los juegos de
fatbol, la violencia del jugador precede a la mayoria de los incidentes de
violencia de los fanaticos (Goldstein, 1982).

6) Teorias sociolégicas sobre el conflicto y la lucha de clases: como nos
recuerda Luz Gonzilez (1993), la violencia no es un hecho del que poda-
mos responsabilizar exclusivamente a los individuos en cuanto a tales, sino
también, y sobre todo, a la estructura social que esos individuos se encuen-
tran y en la que se marcan sus roles, estatus, derechos, valores o expectati-
vas. Aqui deberfamos incluir toda una serie de teorias, generalmente socio-
légicas y marxistas, que interpretan la violencia como un producto de los
sistemas politicos y econdmicos que caracterizan a las distintas sociedades
a lo largo de su historia. La «culpa» de la violencia, pues, no seria de los
individuos sino de las desigualdades que crean las estructuras politicas y
econémicas. En definitiva, como afiade Gonzilez, la pobreza, la margina-
cion, la dificultad de desarrollo intelectual, la explotacion, el sometimiento
a sistemas altamente competitivos, etc., serian la base estructural de los
conflictos sociales y la causa, por consiguiente, que hay que atacar para
resolverlos verdaderamente. Lo demds son parches, pero parches ideol6-
gica, politica y econémicamente interesados.

TELEVISIéN Y CONDUCTA AGRESIVA

Es un hecho evidente que la violencia invade los programas de televi-
sién asi como buena parte de las peliculas de cine. Estudios ralizados en
los Estados Unidos durante los anos 80 indican, en cuanto a la TV, que el
porcentaje de programas que contiene violencia ha variado muy poco en
los dltimos afos. Como media, el 80 por 100 de todos los programas y el
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94 por 100 de los programas infantiles contienen algin tipo de violencia.
La TV emite 5,2 actos violentos cada hora. Si tenemos en cuenta que los
nifios espafioles ven la televisién unas 20 6 25 horas semanales, no deberia
extrafarnos el fuerte impacto de la TV sobre la agresion. Y es que si la
agresion posee ciertamente unas bases bioldgicas, también es cierto que
tenemos instrumentos culturales (educacién familiar, escuela, medios de
comunicacion, etc.) para reducir, si no eliminar, la influencia de tales bases
biolégicas. Sin embargo, esos instrumentos, especialmente la TV, estdn
siendo utilizados para incrementar atin mucho mas esas tendencias agresivas.
Y no olvidemos que, por ejemplo, en los Estados Unidos, el 98 por 100 de
los hogares tienen al menos un aparato de television. En el hogar prome-
dio, el aparato esta encendido unas siete horas al dia, con un miembro de
la familia viéndolo alrededor de cuatro de esas horas. Las mujeres suelen
ver la television mas que los hombres, los no blancos mas que los blancos,
los preescolares y las personas jubiladas mas que los que van a la escuela o
trabajan, y las personas con menores niveles educativos mas que los que
tienen niveles mas altos (Nielsen, 1990). Ademas, estos datos son casi vali-
dos para practicamente todos los paises del mundo, y de forma especial
para los mds avanzados, como Europa, Australia y Japén (Murray y Kip-
pax, 1979). Es decir, que, en cuanto al fendmeno de la television, podemos
hablar de total globalizacion. De hecho, a la edad de dieciséis anos, el pro-
medio de adolescentes en EEUU ha visto mas television que lo que ha asis-
tido a la escuela (Liebert y cols., 1973). Y en nuestro pais, cuando un chico
o chica termina COU, a sus dieciocho afnos, ha pasado mas tiempo viendo la
television que en los centros educativos. Y la gravedad de estos datos pro-
viene de que cuanto mas violento es el contenido de los programas que el
niflo ve en la television, més agresivo es el nifio (Eron, 1987; Turner y cola-
boradores, 1986). La relacion es modesta pero se ha encontrado de modo
consistente en los Estados Unidos, Europa y Australia. Es mas, Eron y Hues-
mann (1980, 1985) encontraron que la observacién de violencia entre 875
nifos de ocho afios de edad se correlacionaba con la agresividad aun después
de eliminar estadisticamente diversos terceros factores posibles. Mas atn,
cuando volvieron a estudiar a estos individuos a los diecinueve afios de edad,
descubrieron que la observacion de violencia a los ocho afios predijo, mode-
radamente, la agresividad a los diecinueve afos, pero que la agresividad a los
ocho afios no predijo la observacion de violencia a los diecinueve. Por tanto,
la agresion resulté de la observacion y no al contrario. Méds atn, cuando
Eron y Huesmann (1984) examinaron los registros de sentencias criminales
recientes de su muestra inicial de nifios de ocho afos, encontraron que a los
treinta anos aquellos hombres que cuando nifios habian observado una gran
cantidad de violencia en la television tuvieron una probabilidad mayor de ser
sentenciados por un crimen grave.

Incluso, como ya hemos dicho, aumentaron las tasas de asesinatos
cuando y donde llegd la television. Asi, como nos muestra Myers, en
Canadid y en los Estados Unidos, el indice de homicidios se duplicé entre
1957 y 1974 conforme se difundia la violencia en la television. En regiones
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donde la television llegd mas tarde, el indice de homicidios se elevé tam-
bién mas tarde. En el sector blanco de Sudafrica, donde la televisién fue
introducida en 1975, una duplicacion casi similar de las tasas de homicidios
no comenzo sino después de esa fecha (Centerwall, 1989). En conclusion,
aunque algunos autores dudan de la existencia de esta relacion entre tele-
vision y conducta agresiva (Freedman, 1988; McGuire, 1986, etc.), Susan
Hearold (1986) reuni6 los datos de 230 estudios correlacionales y experi-
mentales, con un total de mas de 100.000 sujetos, concluyendo que ver
conducta antisocial sin duda esta asociado con la conducta antisocial. En
conclusion, a pesar de las agrias polémicas que han suscitado estos temas,
a menudo no ajena a los intereses de los poderosos canales de TV ameri-
canos, casi todos los estudios que se han hecho en este campo indican que
la violencia en las peliculas (cine o television) aumenta la conducta agresiva
de los espectadores (Leyens y Herman, 1979).

La visién frecuente de violencia televisada no sélo tiene un impacto
directo sobre la disposicién del espectador a comportarse agresivamente;
ademids influye en las actitudes hacia la agresiéon. La gente que ve en la
television que los conflictos a menudo se resuelven violentamente, y que
un acto agresivo tiende a ir seguido de otros, sobreestima también la pro-
babilidad de acabar, a su vez, siendo victima de la violencia, se muestra
suspicaz con los demds, y exige una mayor inversion estatal y sentencias
mas severas en la lucha contra el crimen. Por regla general, este tipo de
actitudes va asociado a un punto de vista conservador. Pero, curiosa-
mente, en un estudio se demostré que no habia diferencias entre libera-
les y conservadores cuando ambos eran consumidores «duros» de violen-
cia televisiva (Gerbner y cols., 1980) (Mummendey, 1990, pag. 270).

Es maés, en un estudio longitudinal de tres afos de duracion llevado a
cabo en Alemania con nifios, se encontrd que la vision televisiva de violen-
cia tenia efectos a largo plazo en las actitudes hacia la agresion, de tal
forma que nifios y nifias que preferfan y vefan mas television violenta, des-
pués juzgaban la venganza agresiva de forma mas positiva.

Por tultimo, debemos preguntarnos por qué, a través de qué procesos, la
television influye en la conducta, agresiva en este caso, de los espectadores.
Esencialmente a través de tres procesos (Geen y Thomas, 1986): 1) la activa-
cién producida por la accidon excitante (Zillmann, 1989), ya que un tipo de
activacion energiza otras conductas; 2) ver violencia desinhibe, es decir, ver a
otros ejecutando un acto antisocial puede desatar nuestras propias restriccio-
nes (Bushman y Geen, 1990; y 3) las representaciones en los medios masivos
de comunicacion también provocan zzzitacion: los nifios en los experimentos
de Bandura reproducian las conductas especificas que habian presenciado.

Ahora bien, ¢quiénes son mas afectados por la agresion televisiva? Un
estudio longitudinal realizado en Chicago (Eron y cols., 1972) encontrd, en
linea con los datos de otros estudios en este campo, que: 1) los chicos son
mas afectados por la agresion televisiva que las chicas; 2) los nifios/as
impopulares en la escuela tenian mds probabilidades de ser agresivos, y
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cuanto mds agresivamente se comportaban més impopulares eran; 3) los
nifos/as que rendian menos en la escuela veian mas la television que quie-
nes rendian mds, y estaban mas influidos por los modelos violentos que
contemplaban (Watson y cols., 1984, pag. 331). Cuando agreden a sus
companeros se hacen impopulares, y a medida que desciende su populari-
dad entre sus compafieros mas ven la television y mas se dejan influir por
sus modelos agresivos.

Por tltimo, conviene conocer también una serie de factores que des-
inhiben la conducta agresiva, aumentando, obviamente, la probabilidad de
que tal conducta se emita. Como sefiala Sangrador, a través de la socializa-
cion hemos adquirido un conjunto de autorrestricciones para la agresion.
En consecuencia, para que se dé un acto agresivo, es preciso que tales
autorrestricciones o autocondenaciones se debiliten, produciéndose asi una
desinhibicién de la conducta agresiva. Tal desinhibicion puede llevarse a
cabo a través de los siguientes mecanismos (Sangrador, 1982, pag. 27):

) Justificacion de la agresion en base a principios superiores: la soberania
nacional, el honor patrio, etc.; 2) Desplazamiento de la responsabilidad por
la agresion a una autoridad, con lo que el agresor queda libre de culpa: el
aviador que lanza una bomba atémica puede no sentirse culpable, puesto
que sélo obedecia 6rdenes; 3) La desindividuacion: al integrarse un indivi-
duo en un grupo agresivo, se produce una pérdida de la individualidad, su
responsabilidad queda difuminada en el grupo y se produce asi una des-
inhibicion de la agresién, como ocurre por ejemplo en el caso de los lin-
chamientos. Ademas, en algunos casos, el anonimato del individuo es prac-
ticamente total cuando los miembros del grupo van de uniforme o mas atn
en el caso del Ku-Klux-Klan cuyos miembros actiian bajo sus capuchas.
Todo ello permite que se cometan actos agresivos impunemente; 4) Deshu-
manizacion de las victimas: cuanto menos similar a nosotros percibamos a la
victima, mas facil sera la emision de la conducta agresiva. De hecho, se
sabe que la mayoria de los alemanes durante el III Reich habifan deshuma-
nizado cognitivamente a los judios, de tal manera que, si era necesario, les
costaba menos agredirlos; 5) Atribucion de la culpa al propio agredido, con
lo que se facilita enormemente la agresion. De ahi las campafias propagan-
disticas en épocas de guerra que intentan convencer de la intrinseca per-
versidad del adversario; 6) Desensibilizacion del propio agresor: a través de
la ejecucion constante de actos agresivos, cada vez el nivel de agresién que
puede ejecutarse sin desagrado es mayor. El entrenamiento en la violencia
desensibiliza y reduce las inhibiciones hacia la agresion.

Podemos anadir un ultimo factor desinhibidor, el alcohol, que puede
tener el efecto de reducir las inhibiciones contra la agresion, especlalmente
en personas enojadas. El alcohol puede tener el efecto de reducir las inhi-
biciones contra la agresion, especialmente en personas enojadas. Por ejem-
plo, en USA el consumo de alcohol causa alrededor del 67 por 100 de los
crimenes violentos.
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VIOLENCIA Y ESCUELA

Aunque existen diferentes formar de tratar esta cuestion, el enfoque
que aqui seguiremos serd, hasta cierto punto, de tipo foucaultiano, pues
ambos conceptos, el de escuela y el de violencia, no son, ninguno de los
dos, ajenos en absoluto al poder y a las funciones de vigilancia de la socie-
dad. Quien desee caminar por esta senda puede leer a Foucault, principal-
mente su conocido libro Vigilar y castigar. Veamos: Con frecuencia escu-
chamos tres cosas: Por una parte, que la contemplacién de escenas
violentas en TV aumenta el nivel de agresividad y violencia de quienes las
contemplan, sobre todo si son nifios o adolescentes, es decir, personas en
edad escolar. Por otra, que, y esto sin ningiin género de dudas es un hecho
facilmente constatable, la television incluye todos los dias gran cantidad de
escenas violentas. Y, finalmente, que nuestros nifios y adolescentes contem-
plan a diario un elevado nimero de escenas violentas. Pues bien, de la con-
juncién de estos tres supuestos se puede facilmente deducir que nuestros
nifos y adolescentes son hoy dia mucho mas agresivos y violentos que en
épocas anteriores.

Sin embargo, la realidad no parece confirmar tal conclusién. ¢Qué es lo
que falla? Pues bien, el principal error del anterior argumento estriba en
que los medios de comunicacién no son la tnica, y con frecuencia ni
siquiera la principal, fuente de la conducta agresiva. También lo son la
familia y la escuela. Y las dos estan actuando hoy dia en nuestro pais, al
menos a mi modo de ver, de forma que reducen la conducta agresiva de
nifos y adolescentes. Veamos el caso de la escuela, aunque buena parte de
lo que digamos puede aplicarse igualmente a la familia: la escuela actual-
mente expone a nifios y adolescentes a menos violencia y escenas violentas
que en otras épocas, tanto por parte de los propios compafieros (los nifios
generalmente se pelean fisicamente, menos hoy que antes, en las aulas y en
los patios de recreo), como, sobre todo, en el caso de las figuras de presti-
gio o de autoridad, como son los propios profesores (de hecho, podemos
decir que el castigo fisico, afortunadamente, casi ha desaparecido de nues-
tras escuelas, cosa que no ocurria, ni mucho menos, hace tan sélo unas
décadas). Por tanto, el aprendizaje por imitacion directa de la violencia es
actualmente mucho menor que en otras épocas. Y la poca violencia que
nuestros nifios y adolescentes pueden contemplar en las escuelas dificil-
mente es reforzada, como lo era en otros tiempos la que ejercian los profe-
sores. Es decir, también por aqui la escuela reduce las conductas agresivas
de los nifios y nifias y adolescentes, en comparacion con lo que lo hacia
hace unos afos. Pero lo que la escuela si parece haber incrementado es el
grado de frustracién de miles de nifios, nifias y adolescentes. En efecto,
cuando la escuela no era obligatoria, no estudiar, ir mal en la escuela o
incluso abandonarla no suponia fracaso ninguno, y, por tanto, tampoco
suponia una frustracion importante. Sin embargo, con la obligatoriedad de
la escolarizacién, ir mal en la escuela, suspender, repetir o abandonar los
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estudios, supone un auténtico fracaso, con importantes consecuencias psi-
cosociales, en las que no puedo entrar por falta de tiempo. Pero, en todo
caso, tal frustracién conlleva en muchos casos, no en todos, un cierto o alto
grado de sentimientos agresivos. De hecho, existe una relativamente alta
correlacion entre fracaso escolar y delincuencia, aunque esta correlacion,
como tantas veces ocurre con otras correlaciones, estd contaminada tam-
bién por otras variables intervinientes. Ademas, el fracaso escolar no esta
aleatoriamente repartido, sino que fracasan mucho mas los hijos/as de las
familias de mas bajo estatus socioecondmico y cultural, que son quienes,
por otra parte, mas frustra la sociedad (poseen menos recursos econémicos,
viven en barriadas marginadas, con menos y peores servicios, etc.). Y ello
se agrava ain mds por la siguiente razon: en sus casas puede, en el peor de
los casos, faltar de todo, pero nunca faltara, al menos, un aparato de tele-
visién, con lo que les llega incesantemente una gran cantidad de publicidad
que les empuja al consumo. Pero ellos, sobre todo los adolescentes, no pue-
den consumir, lo que produce una nueva vy crucial frustracion. Ademas, el
tipo de educacién familiar que han recibido les lleva a querer satisfacer sus
necesidades (incluso las creadas artificialmente por la publicidad: la moto,
etc.), ya, es decir, agui y ahora, inmediatamente, lo que aumenta la proba-
bilidad de que se lancen por el sendero de la delincuencia, el trafico de
drogas, etc., es decir, por senderos que les puede proporcionar dinero rapi-
damente.

En todo caso, recordemos que en diferentes aspectos la escuela puede
estar funcionando ahora mismo como una importante fuente de violencia.
A pesar de que la escuela no esti siendo hoy dia fuente de violencia ni en
el aprendizaje directo ni en el aprendizaje vicario, si lo estd siendo respecto
a la relacién frustracion-agresion y respecto a los problemas de identidad
que puede estar creando en muchos nifios y sobre todo adolescentes. En
efecto, la escuela es una importantisima instancia de seleccién social, que
termina produciendo, si se me permite simplificar un tanto, tres grupos:

a) Altamente exitosos: seran en cierta medida los llamados a ocupar
los cuadros directivos de la sociedad (del Estado, de la Industria, etc.).
Estos alumnos/as suelen provenir de las clases altas, socioeconémica y cul-
turalmente, con lo que, a través de la escuela, estas clases se reproducen a
si mismas. A pesar de ello, algunos miembros de las clases bajas si consi-
guen, a través de la escuela, ascender de clase social. Porcentualmente son
pocos, pero sirven para justificar el sistema y darle la apariencia de justicia
y democracia que hoy dia tanto necesita.

b) Moderamente exitosos: suelen provenir de las clases medias urbanas
y de las familias de profesiones liberales del mundo rural. También aqui
estas clases sociales se reproducirdn a través de la escuela.

c) Fracasados: aunque las tasas de fracaso escolar dependen esencial-
mente de la definicion que tengamos de fracaso escolar, sin embargo, en
todo caso, tales tasas son muy elevadas: de entre el 50 por 100 y el 70
por 100. Estos adolescentes y jovenes, generalmente provenientes de las
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clases trabajadoras sin cualificar o poco cualificadas, formaran después las
filas de parados y trabajadores, también ellos, poco o nada cualificados
(malos empleos, contratos basura, siempre mal pagados, etc.). De aqui sal-
dran, igualmente, buena parte de quienes irdn a parar a las carceles. Por
tanto, la escuela desempefia un importante papel, por medio de la frustra-
cion que de diferentes maneras suscita en los alumnos/as, en la distribu-
cién de la violencia y la conducta agresiva en las personas, lo que, a su vez,
determinara las probabilidades de ir a la carcel: ¢Se han parado ustedes a
pensar como las cérceles estian llenas de gente pobre y a menudo analfabeta
0, en todo caso, con pocos estudios? Ello se debe a diferentes razones: una
de ellas, tal vez no la de mayor importancia, pero tampoco la de menos, a
la propia nstitucion escolar. Ya en el momento de nacer el nifio, si analiza-
mos las caracteristicas sociodemograficas de su familia, podremos atribuirle
una alta o baja probabilidad de convertirse en adulto violento y la proba-
bilidad de ir, de adulto, a la carcel. Las probabilidades de error no son
muy elevadas. Pues bien, en todo este proceso la escuela desempenara un
papel crucial como variable intermedia entre esas caracteristicas familiares
y las conductas del nifio cuando sea adulto.

ESTRATEGIAS PARA CONTROLAR LA AGRESIVIDAD

La cuestién miés seria y a la vez més dificil de este tema es cémo con-
trolar las conductas agresivas, cémo solucionar el problema. Como es
l6gico, desde distintos enfoques tedricos se han hecho diferentes propues-
tas de solucion (Sangrador, 1982):

A)  Propuestas de quienes consideran la agresion como un instinto: des-
tacan aqui las dos siguientes:

1) Propuestas de etélogos y psicoanalistas: estas propuestas no preten-
den, evidentemente, erradicar la conducta agresiva, puesto que, segun ellos,
serfa imposible. Por el contrario, afirman que la mejor manera de reducir
la agresividad, o mejor dicho, sus efectos negativos, es descargar la energia
agresiva de algin modo menos destructivo: de no producirse tal descarga,
su acumulacion en el organismo podria conducir a una explosién de vio-
lencia o a trastornos psicoldgicos diversos. Se trata, en definitiva, de la vieja
hipétesis de la catarsis: una descarga controlada del impulso agresivo alivia
la tensién del individuo, volviéndose, al menos temporalmente, pacifico.
Tal descarga podria tener lugar mediante tres procedimientos: a) Activida-
des socialmente aceptables (competiciones deportivas, juegos violentos, etc.).
Sin embargo, se ha encontrado que ello no es asi. Por el contario, tales jue-
gos no sélo no reducen la conducta agresiva sino que incluso la refuerzan.
b) Contemplacién de escenas agresivas, tanto en la vida real como de la fic-
cion (cine, TV, etc.). Sin embargo, también aqui se ha comprobado repeti-
damente, aunque no siempre, que la contemplacion de tales escenas incre-
menta la agresividad del espectador en lugar de reducirla. ¢) Ejecucion de
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una accion agresiva directa, aunque de caricter leve y no destructivo. Pero
tampoco han sido confirmados los efectos catarquicos y terapetticos de tal
medida, sino que, en cambio, parece ser que ello aumenta aiin mas la agre-
sion.

2) Propuestas de tipo fisiolégico: quienes ven la raiz y causa de la vio-
lencia o la conducta agresiva en algunos érganos o procesos fisiolégicos,
evidentemente veran también la forma de controlarlas en la actuacion
directa sobre tales 6rganos o procesos. En esta linea se han propuesto
sobre todo dos tratamientos: a) Quimioterapia: consiste en la utilizacion de
psicofarmacos que bloqueen la actividad del hipotidlamo y del sistema lim-
bico implicados en las conductas agresivas o que disminuyen la activacion
general del cerebro: depresores o sedantes del sistema nervioso central que
inhiben la liberacion de determinados neurotransmisores de vias estimula-
doras, tranquilizantes y ansioliticos que aumentan el umbral de excitacion,
drogas que bloquean la metabolizacién de adrenalina, etc. La base de
actuacion en todos estos casos es siempre la misma: la agresividad seri
menor si la capacidad de reaccion del sistema nervioso también lo es;
y b) Microcirugia: la base de actuacion es aqui similar a la de utilizacion de
psicofdrmacos, aunque los efectos son permanentes. La microcirugia cere-
bral puede intervenir en diversos centros nerviosos, destruyéndolos con
diversas técnicas bastante sofisticadas y precisas. Si se interviene, por ejem-
plo, en centros activadores, la capacidad de reaccion del sujeto disminuiria,
en este caso de forma permanente. Estos métodos se han utilizado mucho
en psiquiatria y en neurologia, pero, como podemos suponer, presentan
numerosos problemas, por los que han recibido muchas criticas. Ademas
de la problematica moral que suscitan, no abordan las causas complejas de
la génesis y conformacién del comportamiento agresivo en el individuo,
por lo que normalmente se reelabora y reaparece de otras formas.
E incluso, tienen serios efectos colaterales: disminuyen la capacidad emo-
cional general del individuo, su capacidad reactiva y pueden tener efectos
en otras muchas actividades, como la cognitiva.

También se han propuesto algunas técnicas de intervencion indirecta
sobre los procesos fisioldgicos, sobre todo estas dos:

a) Técnicas de relajacion: se basan en que la sugestion mental (que en
este caso se refiere al control de la conciencia y, por tanto, también del c6r-
tex) puede ejercer en la estimulacion o inhibicion de la activacion somatica.
Aunque existen diferentes tipos, todos ellos pretenden reducir la hiperacti-
vacion mental y la estimulacion del sistema simpético que llevan empareja-
dos los estados de ansiedad, angustia, furor, etc.; y b) Deporte: también se
ha propuesto el deporte, como mera actividad fisica, para influir sobre los
aspectos fisiolégicos relacionados con la agresividad. De hecho, son
muchos los psicofisiélogos y psicélogos del deporte que defienden la virtud
pacificadora de éste, sobre todo por sus efectos contrasimpaticos: el can-
sancio fisico disminuye el nivel adrenalérgico y reduce la activacién emo-
cional. Sin duda alguna, parece que el ejercicio fisico (no necesariamente
deportivo) relaja.
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B) Propuestas de quienes consideran la agresion como una conducta
soctal aprendida: entre estas propuestas, que obviamente van por caminos
bien diferentes a las vistas antes, destacan las siguientes:

1) Medidas propuestas desde las teorias del aprendizaje y el aprendizaje
soctal: a) Castigo directo al agresor, pues se supone que toda conducta cas-
tigada reducird su probabilidad de emisién. Sin embargo, los efectos de
esta propuesta son complejos y problemiticos, ya que aunque un castigo
leve y razonado puede ser util, sin embargo un castigo fuerte puede tener
efectos opuestos, dado que resulta frustrante para quien lo sufre, y la frus-
tracion es uno de los determinantes de la agresion, como ya vimos. Quiza
por eso las instituciones muy punitivas (carceles, etc.) que frustran sistema-
ticamente al individuo internado en ellas sélo consiguen que se comporte
pacificamente en presencia del agente punitivo (carcelero, etc.), pero gene-
ran en él una fuerte agresividad que acabarid por descargarse fuera de su
presencia. En consecuencia, la eficacia del castigo directo al agresor no es
generalizable a todas las situaciones y a todas las modalidades de castigo;
b) Castigo de los modelos agresivos a los que nos vemos expuestos. Posible-
mente sea ésta una solucién relativamente eficaz, aunque no libre de pro-
blemas; ¢) Reforzar conductas alternativas a la agresion. Esta es, en mi opi-
nién, la solucion mas logica y mas eficaz de las hasta ahora propuestas, y
consistiria esencialmente en recompensar las conductas cooperativas y
altruistas y no las agresivas. Se trataria también, por ejemplo, de ignorar al
nifo cuando se conduce violentamente y recompensarle cuando no lo hace
ast; d) Exposicion de modelos no agresivos. Se trata de una propuesta com-
plementaria a la anterior: convendria que en television aparecieran mas
modelos no agresivos, incluso altruistas, que ademas fueran recompensados
por sus conductas no agresivas.

2)  Propuestas mads psicosociales: a) Fomentar empatia hacia los demds:
Seymour Feshbach observa que a la mayor parte de la gente le resulta difi-
cil causar voluntariamente un dolor a otro ser humano, a menos que logre
encontrar algin modo de deshumanizar a la victima. Como consecuencia,
podemos afirmar que creando empatia entre las personas disminuirian los
actos agresivos (Feshbach y Feshbach, 1982); b) Otra medida consiste en
inocular a los nirios contra los efectos de la violencia de los medios de comu-
nicacion de masas, asi como en mzejorar sus habilidades sociales vy sus capa-
cidades criticas ante la programacion de la television (Eron y Huesmann,
1984); ¢) Educacion: son muchos los autores que ven como algo imprescin-
dible para controlar la violencia y las conductas agresivas el formar habitos
sociales de interaccién constructiva, no violenta, cooperativa e igualitaria.
Entre tales autores destaca Lederach (1985), quien en un libro titulado jus-
tamente Educar para la paz, defiende la tesis de que la paz debe ser enfo-
cada en la educacion como «un proceso creativo de “hacer” conflictos,
para que sean productivos». En este sentido, son muchos los autores que
creen que los conflictos no son negativos. Por el contrario, pueden ser alta-
mente positivos, si sabemos resolverlos constructivamente. Y quienes afir-
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man que la raiz de la violencia humana esta en nuestra propia naturaleza,
olvidan que ésta es en gran medida construida socialmente. Pues bien, a tra-
vés de la educacion, no sélo de la escolar, contribuyamos a construir una
naturaleza humana solidaria. En ello nos va el futuro. Y es justamente el
aprendizaje cooperativo (véase Ovejero, 1990a) la técnica escolar mas eficaz
para conseguirlo. Ello supone una vision positiva y solidaria del devenir
humano y una profunda conviccién en la posibilidad que tenemos de regu-
lar constructivamente nuestros conflictos; d) Identidad personal y social ade-
cuada: una propuesta sin duda eficaz consistiria en ayudar a nifios y ado-
lescentes a conseguir una identidad personal y social positivas. Por
ejemplo, pasando los padres mds tiempo con ellos, escuchandolos y
jugando con ellos, o implementando en la escuela técnicas de ensefianza-
aprendizaje que, como las de aprendizaje cooperativo, ayuden a la mejora de
la autoestima del nifio/a e incrementen la solidaridad y el apoyo mutuo
entre ellos. Se sabe, por ejemplo, que la violencia en television no afecta a
todos los nifios/as por igual. Por el contrario, tiene efectos muy negativos
particularmente sobre aquellos/as que no encuentran apoyo social, que tie-
nen una autoestima mds baja, que pertenecen a familias con serios conflic-
tos, desestructuradas, que viven en barrios marginados, etc.
No obstante,

en general, la efectividad de este conjunto de remedios que hemos ido
comentando es mas bien relativa, y la prueba mas palpable la constituyen
las elevadas tasas de violencia que se dan en el mundo actual. Probable-
mente, ello se debe a que la agresién es un complejo producto de nues-
tra sociedad competitiva, no solucionable a nivel individual o psicolégico.
Sélo una modificacion de las estructuras socioecondmicas que tendiera a
una mads justa distribucién de la riqueza y que estableciera caminos acce-
sibles a todos para alcanzar metas importantes, resultaria efectivo a la
larga. Pero esto no depende ya de los investigadores de la conducta
social: estd en otras manos (Sangrador, 1982, pag. 31).

De hecho, no olvidemos que la mejor prevencion de la agresion y la vio-
lencia es el fomento de una sociedad mas justa, donde las desigualdades
sociales a todos los niveles no sean tan grandes y abusivas como las actuales.

CoNCLUSION

Como conclusiéon podemos decir que gran parte de los problemas
encontrados a la hora de estudiar el tema de la agresion, tanto en la defi-
nicién como en la medicién o incluso en el control de su incidencia, pro-
vienen en gran medida de que generalmente la agresion ha sido vista como
un fenémeno individual que necesita ser entendido en términos de proce-
sos intraindividuales, como ocurria en los tedricos de la hipotesis de la
frustracion-agresion. Sin embargo, la agresion no es un fenémeno indivi-
dual, sino que se trata de un fenémeno interpersonal que se produce en un
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contexto social muy concreto. Es mds, una misma accién es considerada
como agresiva o no agresiva dependiendo del contexto social: cada grupo
social en concreto define lo que es la violencia y lo que no lo es. El portu-
gués Jorge Vala encontrd que las personas autoritarias explicaban la agre-
sién en términos de caracteristicas intraindividuales, mientras que las menos
autoritarias acudian mas a variables ambientales y de contexto social.

En suma, ¢por qué la gente se comporta agresivamente? Los psicélogos
sociales, al intentar responder a esta cuestion, han estudiado factores que
estan en el origen de la conducta agresiva como son los bioldgicos, los de
personalidad, los cognitivos y afectivos o los culturales. Sin embargo,
«deberiamos decir que aunque los psicologos sociales han hecho conside-
rables progresos en la identificacion de las bases psicoldgicas de las con-
ductas altruistas y agresivas, la disciplina estd pobremente equipada para
responder a muchas de las preguntas que sobre estos fendmenos se hace el
hombre de la calle. Algunas de las mas importantes cuestiones sobre el
altruismo y la agresion son de naturaleza bioldgica, ética y filosofica, no
psicosocioldgica» (Krebs y Miller, 1985, pag. 62).

En todo caso, y para concluir, quisiera hacerme eco de las conclusiones
a que, no hace mucho, veinte eminentes cientificos llegaban en Sevilla,
patrocinados por la UNESCO, respecto a lo que los psicdlogos pueden
hacer para combatir la violencia. Lo que pueden hacer basicamente con-
siste, basdndose en sus conocimientos de la conducta humana y del origen
de las conductas agresivas, en desmantelar las falsas creencias que sobre
este tema existen, disfrazadas a menudo de pseudocientificismo. Por
decirlo con palabras de la revista del Colegio Oficial de Psicologos, Papeles
del Psicologo (1996, nim. 66, pag. 10):

1) Es cientificamente incorrecto decir que hemos heredado una ten-
dencia a guerrear de nuestros pasados animales. No hay que confundir la
lucha por la existencia a la que estan obligadas todas las especies con la
guerra, que es un fenémeno tipicamente humano y no se da en otros ani-
males. La guerra no es inevitable, hay culturas que la desconocen durante
siglos y hay otras que la han propiciado con frecuencia.

2) Es cientificamente incorrecto decir que la guerra u otras conductas
violentas estdn programadas genéticamente en nuestra naturaleza humana.
No existe un gen de la conducta violenta, dado que los genes estan impli-
cados a todos los niveles del sistema nervioso y ofrecen potencialidades
genéticas que sdlo pueden ser concretadas en conjuncién con el ambiente
social y ecoldgico.

3) Es cientificamente incorrecto decir que en el curso de la evolucién
humana ha habido una mayor seleccién por la conducta agresiva que por
otros tipos de conducta. En todas las especies bien estudiadas el estatus en el
grupo se alcanza por la capacidad de cooperar y realizar funciones sociales
relevantes para la estructura del grupo. La dominancia conlleva vinculos
sociales y afiliaciones, no es una mera cuestion de posesion y uso de la fuerza
fisica. La violencia no esta en nuestro legado evolutivo ni en nuestros genes.
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4) Es cientificamente incorrecto decir que los humanos tienen un
«cerebro violento». Actuamos en funcién de como hemos sido condiciona-
dos y socializados. No hay nada en nuestra neurofisiologia que nos impulse
a reaccionar violentamente.

5) Es cientificamente incorrecto decir que la guerra es causada por
instinto o cualquier otra motivacion tnica. Las guerras actuales constituyen
un complejo entramado en lo que convergen caracteristicas personales tales
como obediencia, sugestionabilidad e idealismo, habilidades sociales como
el lenguaje y consideraciones racionales como costes, planificacién y proce-
samiento de la informacion.

En definitiva, el manifiesto concluye recordandonos que la misma espe-
cie que inventd la guerra, es capaz de inventar la paz, la responsabilidad
esta en cada uno de nosotros, sin excepcion, y en todos los ambitos, desde
los mas privados a los mas sociales.
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Carituro VIII

La conducta altruista o pro social

InTRODUCCION

Al final del anterior capitulo, y a pesar de haber visto diferentes mane-
ras de controlar la agresividad humana, el lector puede haber sacado una
impresion pesimista del ser humano, como un ser egoista y agresivo. Sin
embargo, eso no es todo. La segunda cara de la moneda la constituyen las
conductas pro sociales o altruistas, que también son muy frecuentes. En
resumen, desde el punto de vista biolégico, el hombre, como cualquier
otro animal, es esencialmente egoista. Sin embargo, a veces somos altruistas
y ayudamos a otras personas, incluso cuando tal ayuda suponga algunos
riesgos para nuestra vida. De hecho, aunque son muchos los que creen que
el altruismo no existe, que siempre que se ayuda a otro se hace por algin
tipo de recompensa o interés, sin embargo Berkowitz (1972) mostré que
sus sujetos acudian en ayuda de un compafiero incluso cuando estaban per-
suadidos de que nadie, ni el experimentador ni aquel a quien habian ayu-
dado, seria puesto al corriente de su conducta. ¢Por qué ayudamos? ¢Qué
es realmente eso que llamamos altruismo o conducta pro social? (véase
Clark, 1991; Kohn, 1990; Heal, 1995; Gordillo, 1996).

Una de las mayores dificultades con que nos encontramos en este
campo es, sin duda, la de la existencia o no de ntencionalidad. De hecho
es muy dificil determinar si alguien acttia movido por un motivo altruista o
por un motivo egoista. De ahi que en psicologia social tendamos a hablar
mas de conducta pro social que de conducta altruista, dado que ésta
parece implicar una ayuda desinteresada a otra persona y resulta dificil, por
no decir imposible, saber desde fuera si una conducta es o no es realmente
desinteresada, mientras que el término pro social sélo tiene en cuenta la
conducta de ayuda, independientemente del interés o falta de interés per-
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sonal en ella (Hinde y Groebel, 1995; Hiller y cols., 1995). Asi, por ejem-
plo, cuando cantantes como Tina Turner, Paco Ibanez o Serrat actian gra-
tuitamente por un fin altruista, es indiscutible que también podria ocurrir
que lo hicieran para promocionar sus discos, o para ganar «fans» entre el
publico altruista. Por consiguiente, lo que le preocupa a la psicologia social
es fomentar las conductas pro sociales, independientemente de las auténti-
cas motivaciones que les subyacen. En todo caso, suele defininirse el
altruismo como la ayuda a los demds sin esperar recompensas externas,
dejando, pues, de lado la cuestion de las recompensas internas, puesto que,
como afirma Lamberth (1982, pag. 491), ¢vamos a negarnos a calificar de
altruista una accion, porque las personas que ofrecen ayuda experimentan
alegria o satisfaccion al realizarla? Bar-Tal (1976, pdg. 5) entiende por con-
ducta pro social aquella «realizada voluntariamente para beneficiar a otro
sin anticipacion de recompensas externas».

Tal vez hayan sido estas dificultades las responsables de que este tema
no haya sido estudiado por parte de los psicélogos hasta hace poco tiempo,
en concreto hasta los afos 60. De hecho, mientras que la agresion aparece
en el indice del Psychological Abstract en 1928, el altruismo no lo hace
hasta 1968. Posiblemente fueron Bryan y Test (1967) y Rosenhan y White
(1967) los que simultineamente introdujeron el término conducta pro social
en la literatura psicosocioldgica, y Darley y Latané (1968) quienes publica-
ron los primeros estudios experimentales sobre el tema. A mediados de
los 70 los textos de psicologia social ya incluyen habitualmente un capitulo
sobre este topico, de tal forma que al final de la década la cantidad de
investigacion en este campo alcanza ya el nivel de la existente sobre la agre-
si6én. Afadamos, por dltimo, que aunque ambos tépicos, el altruismo y la
agresion, estaban ausentes en la segunda edicion del Handbook de Lindzey
y Aronson (1968), estdn ya presentes en la tercera (1985), en un extenso
capitulo de Krebs y Miller (1985).

En definitiva, consideraremos conductas altruistas aquellas que cum-
plan estos cuatro requisitos: que se hagan voluntariamente, con el objetivo
de ayudar a otros, que no estén cumpliendo obligaciones de rol y que se
realicen sin esperar recompensas externas.

NATURALEZA DE LA CONDUCTA PRO SOCIAL

Para comprender mejor la naturaleza de la conducta altruista, veremos,
siguiendo a Wright (1971), algunas formas diferentes de entenderla, es
decir, distintas perspectivas desde las que podemos contemplar el compor-
tamiento pro social.

1) Bases bioldgicas del altruismo: la conducta altruista no es algo pri-
vativo del hombre. También se da en otras especies animales, donde no es
raro que el macho (por ejemplo en los monos) llegue a dar la vida por
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defender a las hembras con crias. Por ello, algunos han pensado que la
conducta altruista es «innata» o «instintiva». En esta linea habria que
recordar que para la sociobiologia el altruismo no es sino una de las formas
que tiene el gen egoista para perpetuarse. Es decir, simplificando un tanto,
el altruismo no seria mas que un comportamiento egoista del organismo
para hacer perdurar la especie. Esta explicacion, sin embargo, olvida el sis-
tema cultural y moral que posee la sociedad humana y olvida también que
la dicotomia heredado-adquirido es una dicotomia falsa y errdnea, pues
toda conducta viene condicionada tanto por factores bioldgicos como
ambientales. Pero en cada especie animal varia el grado de influencia de
esos dos tipos de factores, siendo el ser humano el animal en el que mas
fuerte es la influencia ambiental, sobre todo la sociocultural. Es mas,
incluso desde una perspectiva bioldgico-evolutiva, afirman Boyd y Richer-
son (1995, pags. 42-43), que «la conducta cooperativa humana es tnica en
el mundo organico.

2) Afecto y altruismo: la conducta altruista no se explica satisfactoria-
mente acudiendo sélo a factores bioldgicos. La forma especifica de con-
ducta altruista viene siempre condicionada por fuerzas sociales, el tempera-
mento individual y las funciones que le sirven al individuo en las
situaciones particulares. Pues bien, una de las condiciones que influyen en
la conducta altruista tanto del hombre como de otras especies animales es
el afecto hacia otros individuos y grupos. Sin embargo, no es ésta una con-
dicién necesaria.

3) Altruismo como hibito: existen pequenos actos altruistas (dar una
limosna, un regalo, etc.) que algunas personas hacen «automaticamente» y
otras, sin embargo, «automaticamente» no lo hacen. Los costos son peque-
flos para el individuo pero las ganancias frecuentemente son nulas (sobre
todo cuando se hacen con personas a las que no se va a volver a ver).
Segtn los principios del aprendizaje ello puede ocurrir como un habito
aprendido como consecuencia de refuerzos positivos. Asi, los padres que
piensan que sus hijos deben compartir con los otros nifios sus juguetes y
dulces les refuerzan por ello.

4)  Altruismo como conducta aprendida: tal vez la razén mas frecuente
y mas obvia de por qué ayudamos a los demads sea que se nos ha ensefiado
a hacerlo. Ahora bien, el altruismo puede ser aprendido de diferentes
maneras (Perlman y Cozby, 1985, pdgs. 269 y sigs.): a) Aprendemos de
otras personas que ayudan y que nos sirven como modelos; 5) Aprendemos
que la ayuda puede ser recompensante; ¢) Aprendemos normas sociales
que nos dicen que se espera de nosotros que ayudemos, al menos en cier-
tas condiciones, etc.

5) Conducta empdtica y simpdtica: una de las formas mds comunes de
altruismo es la conducta simpética: ayudamos mas a aquellos con los que
por diferentes razones (semejanzas, etc.) simpatizamos. De hecho, lo que si
esta claro es que ayudamos mas a quienes percibimos como semejantes a
nosotros que a quienes percibimos como diferentes. Asi, Gray y colabora-
dores (1991) constataron que los compradores escoceses estuvieron menos
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dispuestos a dar cambio de moneda a quien llevaba una camiseta con un
lema a favor de los homosexuales.

6) Altruismo como conformidad social: el grupo ejerce fuertes presio-
nes sobre los individuos para que se comporten segiin las normas de los
roles que ocupan en la estructura social, de forma que, a veces, tales nor-
mas exigen una accion altruista. En este sentido, esas conductas altruistas
no serfan méas que conductas conformistas. Asi, la presencia de personas
que ayudan facilita la emision de conductas pro sociales, mientras que la
presencia de personas que no ayudan la inhiben.

Respecto a esta cooperacion grupal Rubin (1995) sefiala que mientras
que para cooperar hacen falta al menos dos personas, para romper una
relacion suele bastar con una, de ahi que los dos extremos de la coopera-
cién y la competicion, la colaboracion y la confrontacién 7o tienen la
misma valencia; es mucho mas facil pasar de la cooperaciéon a la competi-
cién que a la inversa.

7)  Altruismo como deber: hay padres que ensefan a sus hijos que
deben hacer acciones altruistas, que el ayudar a los demds es realmente su
deber, etc. Incluso muchas normas sociales, de tipo cultural, religioso, etc.,
que facilitan las conductas altruistas, con muchas diferencias entre culturas,
sobre todo entre culturas individualistas y culturales colectivistas (Triandis,
1995; Goody, 1995).

8) Altruismo como intercambio: durante mucho tiempo, también la
conducta altruista habia sido explicada mediante las teorias del intercambio
(Homans, 1961): el altruismo estaria gobernado por el refuerzo y sélo acu-
dirfamos en ayuda de otras personas cuando anticipiramos que se nos
devolveria la ayuda.

9) Altruismo como fingimiento: finalmente, no es raro encontrar con-
ductas aparentemente altruistas, pero sélo por fingimiento, o sea, por hipo-
cresia.

En todo caso, como subraya Batson (1991), nuestra disposicién para
ayudar viene determinada tanto por el autoservicio como por considera-
ciones desinteresadas, sobre todo cuando quien sufre o necesita ayuda es
alguien con quien simpatizamos. Nadie dudard de que los padres sufren
realmente con el sufrimiento de sus hijos y gozan con sus alegrias. De tal
manera que, a menudo, la conjuncién de angustia y empatia motivan res-
puestas ante una crisis, como cuando, en 1983, la gente vio por television
c6mo un incendio forestal en Australia destruy6 cientos de hogares. En
este caso, Amato (1986) estudi6 las donaciones de dinero y bienes, encon-
trando que quienes se sintieron enojados o indiferentes dieron menos que
quienes se sintieron angustiados y empaticos, es decir, a la vez conmocio-
nados y preocupados por las victimas. Sin embargo, aunque sin duda es
mds probable que nos comportemos pro socialmente cuando empatizamos
con alguien que necesita ayuda o cuando estamos particularmente preocu-
pados por nuestra propia moralidad, algunos estudios sugieren que el
altruismo genuino puede existir. Asi, la empatia produce ayuda sélo
cuando las personas creen que el otro recibira la ayuda que necesita (Dovi-
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dio y cols., 1990). M4s ain, las personas cuya empatia se ha activado ayu-
daran incluso cuando crean que nadie se enterara de su ayuda, de tal forma
que su preocupacion continuara hasta que sepan que alguien ha ayudado.

Para resumir con palabras de Myers, diremos que todos estin de
acuerdo en que algunos actos de ayuda son obviamente egoistas (para obte-
ner ciertas recompensas) o mas sutilmente egoistas (para aliviar la angustia
interna), pero otras veces puede tratarse de un auténtico altruismo (Batson,
1991; Dovidio, 1991; Staub, 1991), aunque otros, como Cialdini (1991) atin
duden de la existencia de un altruismo totalmente desinteresado. ¢Cémo
explicar, si no, cuando algunas personas llegan incluso a morir por salvar a
otros? ¢Cémo explicar el hecho de que muchos soldados norteamericanos
durante la Guerra del Vietnam se lanzaran sobre granadas de mano a
punto de estallar para salvar la vida a sus compafieros, pereciendo ellos?
(Hunt, 1990). ¢Cémo explicar la conducta de los miles de gentiles que en
la Alemania nazi salvaron a 200.000 judios, arriesgandose ellos a ser el
blanco del enojo nazi o la del consul de Portugal en Burdeos, Aristides de
Sousa Mendes, que consigui salvar de los nazis nada menos que a 30.000
personas? En definitiva, no todos los actos aparentemente altruistas lo son
realmente, pero muchos indiscutiblemente si lo son. En todo caso, sea una
conducta auténticamente altruista o no, lo importante es que realmente sea
una conducta pro social.

PrincIPALES MODELOS TEORICOS

Los principales modelos psicoldgicos que han intentado explicar la con-
ducta pro social, buena parte de ellos derivados de las teorias del inter-
cambio, son los siguientes (Jiménez Burillo, 1981):

1) Modelo de Piliavin y Piliavin: se trata de un modelo de costo-
recompensa que cabe sintetizar en estos puntos fundamentales (Piliavin
y cols., 1969): a) La observacion de una emergencia suscita en el sujeto un
estado de motivaciéon emocional; ») Tal estado de activacién serad tanto mas
elevado cuanto mayor sea la empatia con la persona que necesita la ayuda,
mayor la cercania a ella y mas duradera la situaciéon que demanda ayuda;
¢) El estado de activacion puede ser reducido prestando personalmente
ayuda, o buscando que otro lo haga, abandonando la situaciéon o recha-
zando a la persona necesitada como no merecedora de ayuda; d) La deci-
sién final de si le prestard o no ayuda depende de la matriz costos-recom-
pensas.

Tras realizar un estudio de campo, Piliavin y colaboradores encontra-
ron los siguientes datos: Una persona enferma tiene mayor probabilidad
de recibir ayuda que una embriagada. La raza de la victima influye poco
sobre el que ayuda, excepto cuando la victima parece estar embriagada.
En grupos mixtos y con victima masculina, los hombres ayudan més que
las mujeres. Cuanto mas dure la emergencia, sin que nadie intervenga,
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menor serd el impacto de un modelo sobre la conducta de ayuda de los
espectadores.

Estos resultados son explicados por el modelo de Piliavin de la forma
siguiente:

— El borracho es ayudado menos porque los costos para ayudar son
superiores (disgusto, rechazo de la victima) y los costos por no intervenir
son inferiores (menor culpa ya que la victima «se lo ha buscado»).

— Las mujeres ayudan menos que los hombres porque sus costos para
ayudar son superiores (esfuerzo, etc.) y los de no ayudar son inferiores
(menos culpa y censura ya que éste no es su «papel»).

— Los efectos de la duracion son también consistentes con el modelo:
cuanto mas dure la emergencia los espectadores se activardan més y reduci-
rdn sus tensiones por unos u otros medios; entonces, la aparicion de un
modelo tardio que presente ayuda es menos eficaz ya que los observadores
habran reducido ya su activacion, pues resultara mas probable no ayudar
que ayudar cuando ayudar es una conducta mas costosa que otras alterna-
tivas como dejar de ver el sufrimiento de la victima o dejar de pensar en él
abandonando la escena. En consecuencia, «la forma de construir una socie-
dad més pro social consiste en aumentar el contacto entre las personas y
reducir los costes de la ayuda» (Fultz y Cialdini, 1995, pag. 159).

2) Teoria de la equidad: es ésta una teoria del intercambio segin la
cual las personas aprenden a establecer una norma de lo que es equitativo
y justo para los otros miembros de la sociedad, de tal forma que nos senti-
mos a disgusto si recibimos todas las ventajas en una situacion de inter-
cambio y no damos nada a cambio. Por ejemplo, quien ha recibido mucho
de otra persona suele también ayudarla cuando lo necesita. Ello explica
muchas conductas altruistas y ayuda a entender mejor el altruismo. Por
consiguiente, muchas de las conductas llamadas altruistas, no son tales sino
simplemente conductas de restitucion. Es en este sentido que en mi pueblo
se dice que los regalos son «panes prestados».

3) ‘leoria del motivo de justicia: esta teoria ha sido propuesta por Ler-
ner y colaboradores (Lerner, 1971, 1974) y sugiere que la manera de actuar
de las personas con respecto a sus semejantes depende de si la persona que
sufre es considerada como merecedora de su situacién o, por el contrario,
si considera que su situacién es consecuencia de su mala fortuna; el sufri-
miento no merecido de una persona provoca compasion y deseos de ayu-
dar, en tanto que el sufrimiento merecido provoca indiferencia o incluso
insensibilidad. Por ejemplo, cuando la gente ve a una persona caida en el
suelo y cree que esta enferma, la ayuda, pero si cree que esta borracha, no
la ayuda. Ademds, esta teoria es en parte contraria a la de la equidad al
menos en un aspecto: segun la teoria de la equidad no podemos entender
c6mo las personas que nadan en la abundancia no ayudan mds a los que
viven en la miseria, pues deberian percibir con claridad una situacién alta-
mente desigual y no equitativa. En cambio, la teorfa de Lerner si nos pre-



La conducta altruista o pro social 139

dice entenderlo mejor, pues predice que los primeros racionalizarin la
situaciéon convenciéndose de que «ellos tienen lo que se merecen», pues
son unos vagos, derrochadores, etc.: vivimos en un mundo justo en el que
cada uno tiene lo que se merece.

4) Teoria normativa de Schwartz: este modelo consta de las tres
siguientes proposiciones basicas (Schwartz, 1977): a) La conducta esta
influida por la intensidad de la obligacién moral (personal) que un indivi-
duo siente para realizar especificas acciones de ayuda; 4) los sentimientos
de obligacion moral son generados en situaciones particulares por la acti-
vacion de la estructura cognitiva de normas y valores de los individuos; y ¢)
los sentimientos de obligacién moral pueden ser neutralizados antes de la
conducta abierta por mecanismos de defensa contra la relevancia o conve-
niencia de la obligacion. Y es que existen pares de fuerzas contrapuestas,
los sentimientos de obligacion para ayudar y los posibles mecanismos de
defensa que actdan en sentido opuesto, a través de un proceso que se des-
arrolla a través de estas cuatro fases:

1.*  Fase de activacion: el sujeto percibe que otro necesita ayuda y eva-
lta su responsabilidad ante el hecho. En esta fase pueden darse estos pro-
cesos: ) Tras la captaciéon de una persona en estado de necesidad; 4) per-
cibe que alguna accién podria aliviarla; ¢) el sujeto calibra su propia
capacidad para remediar la situacion; y d) evalda la responsabilidad adqui-
rida para ayudar.

2.* En la segunda fase el sujeto construye una norma personal, ya pre-
existente o elaborada en la propia situacion, generandose en él sentimien-
tos de obligacién moral.

3.* La tercera fase comprende el surgimiento de eventuales mecanis-
mos de defensa, y en la que el sujeto evalta los costos y resultados proba-
bles que le supondra la accién de ayuda, entrando en una especie de con-
flicto cognitivo, del que se derivard una decisién, que es la cuarta fase,
segin la cual

4.* El individuo realizara o no la conducta altruista.

5) Modelo de Darley y Latané: dado que, a mi juicio, es éste el modelo
mas interesante y fértil de los hasta ahora propuestos para explicar la con-
ducta altruista, nos extenderemos en él mas que en los anteriores, comen-
zando por mostrar algunas situaciones sociales reales en las que nadie
ayudé a personas que lo necesitaban e incluso lo pedian angustiosamente
(Darley y Latané, 1968):

a) «El 13 de marzo de 1964, Kitty Genovese fue atacada por un viola-
dor que blandia un cuchillo cuando regresaba a su hogar en Queens, Nueva
York, a las tres de la madrugada. Sus gritos de terror y stplicas de ayuda
despertaron a 38 de sus vecinos. Muchos de ellos incluso se asomaron a sus
ventanas y observaron como la chica luchaba durante 35 minutos por esca-
par de su agresor. No fue sino hasta después de que su atacante se marché
cuando alguien llamé a la policia. Pero poco después, Kitty moria.»
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b) «Una telefonista de dieciocho anos de edad, que trabajaba sola, fue
atacada sexualmente. Consiguié escapar y corrid, desnuda y sangrando,
hasta la calle pidiendo ayuda. Cuarenta transetntes vieron cémo el violador
la alcanzaba e intentaba arrastrarla de nuevo hacia adentro. Ninguno de
ellos la ayudo ni avis6 a las autoridades correspondientes. Por suerte, dos
policias pasaban por alli casualmente y arrestaron al violador.»

c) «Eleanor Bradley tropieza y se rompe la pierna en unos almacenes
comerciales, mientras ella hace la compra. Llena de dolor suplica, desde el
suelo, que la ayuden. Durante cuarenta minutos pasan infinidad de com-
pradores, se hacen a un lado para no tropezar con ella y contintian su
camino.»

d) «Andrew Mormille fue apufialado en el estémago mientras viajaba
en el metro rumbo a su casa. Después de que sus atacantes abandonaron el
vagdn, otros once viajeros observaron al joven desangrarse hasta morir.»

Hacia 1980, Darley y Latané ya habian realizado alrededor de cuatro
docenas de experimentos que intentaban comparar la ayuda que daban
espectadores que estaban solos o acompafados. Pues bien, en alrededor
del 90 por 100 de estas comparaciones, que incluyeron casi 6.000 sujetos,
quienes estaban solos tuvieron una probabilidad mayor de ayudar (Latané
y Nida, 1981). Mas en concreto, llevaron a cabo varios estudios experi-
mentales para analizar la conducta de ayuda en situaciones de emergencia.
Entre tales experimentos destaca el siguiente (véase Lamberth, 1982, pa-
gina 469): los sujetos asistian a una escena en la que con toda probabilidad
una mujer necesitaba ayuda urgente (presumiblemente se habia roto un
pie). Habia cuatro condiciones experimentales: en una los sujetos estaban
solos (la ayudaron el 70 por 100) y en las otras situaciones estaban acom-
panados: @) por un cémplice del experimentador que no ayudaba
(en este caso, la conducta de ayuda descendié dramaticamente a sélo un 7
por 100); b) por otra persona que no conocia y ambos eran sujetos despre-
venidos (40 por 100); ¢) ambos sujetos eran desprevenidos pero eran ami-
gos (70 por 100). Aunque en esta ultima situacion el resultado parece ser el
mismo que en la condicién de soledad (en ambos casos ayudaban el 70 por
100), en realidad supone un descenso en el porcentaje de ayuda, porque en
estas situaciones eran dos personas, en lugar de una, las que podian ayudar.
Latané y Darley supusieron que a medida que aumenta el nimero de
espectadores, menos probable serd que cualquiera de ellos observe el inci-
dente, le interprete como un problema o una emergencia, y asuma la res-
ponsabilidad de actuar. «Los resultados de este experimento parecen claros.
La presencia de otras personas inhibe la conducta de ayuda a los demas,
siendo la inhibiciéon mayor producida por la presencia de un individuo
indiferente, después la producida por la de un extrafio y, por ultimo, la
producida por un amigo. Parece que hasta los amigos inhiben la conducta
de ayuda a los demas» (Lamberth, 1982, pag. 470).

Una observacion a tener en cuenta es que los sujetos o reaccionaban
pronto o no reaccionaban en modo alguno. Parece que, sea cual sea el pro-
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ceso mental que las personas utilizan para decidirse a intervenir o no inter-
venir, la decisién se toma con bastante rapidez.

En otro experimento, Darley y Latané (1968) colocaron a personas en
cuartos separados desde las cuales escucharian a una victima pidiendo
ayuda a gritos. Para crear esta situacion, pidieron a algunos estudiantes que
discutieran sus problemas universitarios a través de un intercomunicador
del laboratorio. Les dijeron a los estudiantes que para garantizar su anoni-
mato nadie serfa visto ni el experimentador cometeria la indiscrecion de
escuchar. Durante la discusiéon que siguid, los participantes escucharon a
una persona caer en un ataque epiléptico, y suplicar ayuda con creciente
intensidad y dificultad para hablar. Pues bien, entre quienes creian ser el
unico que escuchaba, el 85 por 100 dejé su cuarto para buscar ayuda,
mientras que entre quienes crefan que habian escuchado a la victima otras
cuatro personas, solo el 31 por 100 ayudaron. Y no era apatia lo que expli-
caba tal resultado. Por el contrario, cuando el experimentador entrd en el
cuarto para decirles que ya se habia acabado el experimento, los sujetos
estaban preocupados e incluso con las manos temblorosas y con sudor.
Pero cuando Darley y Latané preguntaron a los participantes si la presen-
cia de otras personas habia influido en ellos, cosa que sabemos nosotros
que efectivamente si habia influido mucho, ellos lo negaron absolutamente.
Y es que en estas situaciones, como en tantas otras, con frecuencia no
sabemos por qué actuamos como lo hacemos.

Por otra parte, son al menos cuatro las variables que estdn influyendo
en estos resultados:

a) Difusion de la responsabilidad: parece ser que cuanto mas personas
estén presentes, menos ayuda prestaran. Una explicacion de este fenémeno
es que el niimero de personas diluye la responsabilidad de cada individuo,
y por eso es menos posible que preste ayuda una multitud que un solo
individuo. De hecho, han sido muchas las investigaciones que confirman la
teorfa de la desindividualizacion, segin la cual la conducta antisocial
aumenta directamente con el anonimato y la difusién de la responsabilidad.
De ahi que pueda deducirse que, por el contrario, la conducta pro social
disminuye con la difusion de la responsabilidad.

b) La influencia social: Latané y Darley afirman que existe un proceso
de influencia social que acttia en contra de la ayuda que ha de prestar una
persona cuando hay un grupo presente. En una multitud, cada persona
sabe que su conducta esti siendo observada por otros. La persona puede
querer ayudar, pero es mas fuerte su temor a hacer el ridiculo. Por ejem-
plo, muchas personas consideran de mala educacion mirar detenidamente a
otra persona. Sin embargo, el mirar detenidamente a alguien es necesario a
veces para darse cuenta de que esa persona estd en peligro o necesita ayuda.

c) Imitacion: muchas de nuestras conductas se ven influidas por el
grado en que imitamos a los demas. Asi, si formamos parte de un grupo
que no hace nada por ayudar al necesitado, probablemente tampoco nos-
otros haremos nada.
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d) Desindividualizacion: en ciertas circunstancias (en grupo y sobre
todo en grandes masas, de noche, con las caras pintadas, uniformes, etc.) la
gente sufre un proceso de desindividualizacion que le lleva a comportarse
de forma diferente a como le gustaria comportarse o como le dicta su con-
ciencia o su forma de ser. Lo que hace de alguna manera la desindividuali-
zacion es des-socializar al individuo.

Finalmente, creo interesante observar la relacion, comprobada en dife-
rentes ocasiones, entre culpabilidad y la conducta pro social. Tradicional-
mente se ha creido que los sentimientos desagradables reducen la tenden-
cia a ayudar a los demas. Sin embargo, ello no es asi siempre. En efecto,
Darlington y Macker (1966) comprobaron que las personas que crefan
haber perjudicado a otras eran relativamente rapidas en aceptar dar sangre
al hospital de la localidad. En otro estudio (Carlsmith y Gross, 1969), los
estudiantes que acababan de dar una descarga eléctrica a un companero,
tendian a colaborar més en un falso comité, para salvar los pinos gigantes
de California, que quienes habian dado solamente descargas suaves a su
compafiero. Es interesante constatar que las personas que han perjudicado
accidentalmente a otro, tienden a ayudar mds a personas distintas de las
danadas por ellas (Freedman, Wallingston y Bless, 1967). Por otra parte,
Rawlings (1970) ha comprobado que el hecho de saber que alguien acaba
de ser danado, es suficiente para provocar el altruismo, aunque no sea res-
ponsable del perjuicio causado.

En definitiva, probablemente el aspecto mas interesante y llamativo de
este modelo de Darley y Latané sea su afirmacion de que, dada un situa-
cion de emergencia, cuanto mayor sea el nimero de espectadores, menor
sera la probabilidad de que alguien intervenga. Y existen basicamente cua-
tro razones explicativas de tal pasividad del individuo: a) la presencia de
los otros inhibe la conducta espontdnea posible del individuo; 4) la inacti-
vidad de los presentes acttia de modelo de comportamiento; ¢) el efecto
interactivo de las dos circunstancias anteriores sera tanto mayor estando
varios que si el individuo se encuentra solo; y d) la presencia de otros suje-
tos diluye la responsabilidad del experimentador haciéndole pensar que su
intervencion no es necesaria.

Como vemos, no es la personalidad altruista la Unica variable que
explica las conductas pro sociales de las personas. A menudo son factores
exteriores (anonimato, tamafo del grupo, etc.) e incluso variables aparen-
temente triviales (sentimientos de culpa, etc.) los que mas influyen en la
conducta altruista. Asi, Darley y Batson (1973) llevaron a cabo un experi-
mento en un seminario teoldgico encontrando que la variable que mejor
explicaba la conducta de ayuda de sus sujetos (que consistia en ayudar a
una «victima» que se habia caido al suelo) era la «prisa»: a la mitad se les
pidi6 que pensaran en problemas profesionales, y a la otra mitad en la
parabola evangélica del buen samaritano. Mientras pensaban en ello, se les
mandd ir a otro edificio, sefialdindoles a unos que se dieran prisa que ya lle-
gaban tarde, a otros que iban con suficiente tiempo y, finalmente, a otros
que iban sobrados de tiempo. Los resultados fueron claros: en la condicién
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de «buen samaritano» ayudaron el 80 por 100 de los que tenian poca prisa,
el 50 por 100 de los que iban puntuales y sélo el 25 por 100 de los que
tenfan mucha prisa. Y en la condicién de «problemas profesionales» los
resultados fueron mas dramaticamente: 33 por 100, 42 por 100 y 0 por 100,
respectivamente.

ALGUNOS CORRELATOS DEL ALTRUISMO

Veremos a continuacion la correlacion existente entre el altruismo y
algunas otras variables como:

1) Edad: dependiendo de c6mo definamos el altruismo, podemos
encontrarlo ya en nifios pequeos, incluso de dos anos. En todo caso, los
estudios existentes parecen indicar que a partir de esa edad va aumentando
la conducta altruista hasta la adolescencia. Mas en concreto, una serie de
investigaciones nos han informado que el sentido del reparto, en los nifios,
aumenta de los seis a los doce afios de edad (Rushton, 1976; Rushton y
Weiner, 1975). Sin embargo, al mismo tiempo, también se han encontrado
que la competitividad aumenta con la edad mas que en el sentido de coo-
peracion, al menos en la cultura angloamericana (Rushton y Weiner, 1975).
Efectivamente, es muy posible que tanto la cooperacion como la competi-
tividad aumenten entre los seis y los doce afos, pues durante estas edades
aumenta la actividad social general.

2) Sexo: en general, suele encontrarse que las mujeres son més socia-
bles y estan mas interesadas por las relaciones personales. En consecuencia,
podemos esperar tendencias altruistas mas fuertes en las mujeres. Asi,
Krebs (1970), al revisar 17 estudios, no encontré diferencias entre los sexos
en 11 de ellos, pero en los que si las encontrd, éstas iban en el sentido de
que eran las mujeres las més altruistas. Ademas, se ha encontrado que las
mujeres de clase baja son mas altruistas que las de clase alta.

3) Inteligencia: aunque en general se encuentran pequefias relaciones
positivas entre ambas variables, sin embargo, no tenemos aqui suficiente
evidencia de que realmente sea asi.

4) Personalidad: algunos autores, como Maslow, relacionan el
altruismo con el control emocional, madurez, etc. Sin embargo, no hay
nada claro en este campo. Parece ser que los rasgos de personalidad son
escasamente predictivos del comportamiento altruista. Latané y Darley
(1970), aplicando test y escalas de personalidad a sus sujetos, hallaron que
ninguna de las variables de personalidad fue capaz de predecir el
altruismo, si se han encontrado relaciones moderadas entre la ayuda y cier-
tas variables, como la necesidad de aprobacién social. En todo caso, las
medidas de actitudes y de rasgos rara vez predicen un acto especifico, pero
si predicen mejor la conducta promedio a lo largo de muchas situaciones.
Los investigadores han reunido pistas de la red de rasgos que predisponen
a una persona a ayudar, de forma que indicios preliminares muestran que



144 Anastasio Ovejero Bernal

aquellos que tienen una emotividad, empatia y autoeficacia elevadas es mas
probable que se preocupen por los demas y les ayuden (Bierhoff y cols.,
1991; Eisenberg y cols., 1991). Ademis, la personalidad influye en la
manera en que las personas reaccionan a situaciones particulares (Carlo
y cols., 1991).

5) Estado de dnimo: las investigaciones han comprobado sistematica-
mente que el encontrarse en un estado de buen humor favorece la con-
ducta altruista. Sin embargo, los estados de malhumor no han mostrado
sistemdticamente el efecto contrario. La manipulacién de situaciones pro-
vocadoras de estado de malhumor ha aumentado, unas veces, la conducta
altruista, y otras la ha disminuido. Para clarificar este aspecto, Weyant y
Clark (1977) han sugerido que los estados de malhumor son fenémenos
complejos, que interactiian con el valor de la gratificacion que se percibe
como probable si se ayuda a los demas, de forma que cuando estamos de
malhumor, ayudamos mas a los otros que cuando nuestro humor es indife-
rente, pero tan solo en el caso en que los riesgos sean escasos y los benefi-
cios considerables. En definitiva, existen pocos datos mds consistentes en
este campo que éste: las personas felices son personas serviciales, ayudan
mds que las menos felices. Y esto ocurre tanto en nifios como en adultos,
en hombres como en mujeres, y sea cual sea el origen de tal estado de feli-
cidad (Salovey y cols., 1991).

En conclusion, pues, «la conducta de ayuda no es indiscriminada. Esta-
mos miés inclinados a ayudar: @) a aquellos que nos gustan; 5) a quienes
percibimos como similares a nosotros; y ¢) a quienes realmente lo necesi-
tan» (Worcher y Cooper, 1983, pag. 319). Mas especificamente, la probabi-
lidad de ayudar aumenta cuando: 1) han sido reforzadas positivamente
nuestras conductas de ayuda; 2) estados de buen humor; 3) observamos un
modelo altruista; 4) las reglas y normas permiten, o aconsejan o incluso casi
obligan a la conducta de ayuda; 5) no estamos preocupados o no tenemos
mucha prisa; y 6) debemos un favor por reciprocidad.

En sintesis, la mejor forma de explicar la conducta altruista es, como en
tantos otros sectores del comportamiento humano, mediante la interaccién
entre persona y situacion, que es justamente lo que Eagly y Crowley (1986)
encontraron tras analizar nada menos que 172 estudios con un total de casi
50.000 sujetos.

APRENDIZA]E DEL ALTRUISMO

Lo mis positivo que podemos decir del altruismo es que se trata de una
conducta que, como cualquier otra, puede aprenderse y puede ensefiarse.
En concreto, existen bdsicamente cuatro formas de ser ensefada (Myers,
1995, pags. 505 y sigs.):

a) Ensenanza de inclusion moral: las personas que en la Alemania nazi
ayudaron a judios, los lideres del movimiento antiesclavista estadounidense
del siglo xix, las personas comprometidas con las ONG, etc. tienen al
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menos una cosa en comun: incluyen a personas diferentes a ellos dentro
del circulo humano en que se aplican sus valores morales y sus reglas de
justicia. Es decir, estamos ante personas nzoralmente inclusivas. Por el con-
trario, la exclusion moral, consistente en excluir a ciertas personas o grupos
de nuestro circulo de preocupacién moral, tiene el efecto opuesto, de
forma que justifica toda clase de dafio, desde la discriminacion hasta el
genocidio (Opotow, 1990; Staub, 1990; Tyler y Lind, 1990). La explotacién
o crueldad se vuelven aceptables, incluso apropiadas, hacia aquellos que
consideramos como no merecedores de ayuda o incluso como no personas.
Asi, entre otros muchos ejemplos, recordemos que los nazis excluyeron a
los judios de su comunidad moral. «Un primer paso hacia la socializacion
del altruismo es, por consiguiente, contrarrestar el natural sesgo hacia el
endogrupo que favorece a parientes y a la tribu ampliando la gama de per-
sonas cuyo bienestar nos preocupe» (Myers, 1995, pag. 506).

b) Modelamiento del altruismo: ya vimos que cuando vemos a perso-
nas que contemplan una situacién de emergencia y no ayudan, probable-
mente tampoco nosotros ayudaremos. Por el contrario, si vemos a alguien
ayudar, es mas probable que también nosotros lo hagamos (Sarason y cols.,
1991). Pues bien, se encontré que las familias europeas que llegaron
incluso a arriesgar sus vidas para rescatar judios en los anos 30 y 40 tenian
relaciones afectivas y carifiosas con al menos uno de sus padres, quien, a su
vez, estaba también comprometido con causas humanitarias (Londres,
1970): su familia, y a veces también sus amigos, les habian ensefiado la
norma de ayudar y cuidar a los demds. Esta «orientacion valorativa pro
social» los llevo a incluir a personas de otros grupos en su circulo de pre-
ocupacion moral y a sentirse responsables por el bienestar de los demas
(Staub, 1991, 1992). Sin embargo, las personas criadas por padres extre-
madamente punitivos, como en el caso de muchos delincuentes, criminales
crénicos y asesinos masivos como muchos nazis, muestran mucha menos
empatia y cuidado por los principios que los rescatadores altruistas tipifi-
cados mucho después de la época nazi.

c) Atribucion de la conducta de ayuda a motivos altruistas: «Otra clave
para socializar el altruismo proviene de la investigacién sobre el efecto de
la justificacién exagerada: cuando la justificacién para un acto es mas que
suficiente, la persona lo puede atribuir a la justificacion extrinseca mas que
a un motivo interno. Recompensar a las personas por hacer lo que habrian
hecho de todas maneras socava por consiguiente la motivacion intrinseca.
Podemos plantearlo de forma positiva: al proporcionar a las personas la
justificacién apenas suficiente para impulsar una buena accion (apartando-
las de sobornos y amenazas tanto como sea posible), se podria incrementar
su placer al realizar esas acciones por si mismas» (Myers, 1995, pag. 507).
Asi, los sujetos de Batson y colaboradores (1979) se sintieron mas altruistas
después de acceder a ayudar a alguien sin recibir pago o sin presién social
implicita. Cuando se habia ofrecido un pago o existian presiones sociales, la
gente se sintié menos altruista y menos satisfecha de si misma después de ayu-
dar. En definitiva, cuando la gente se pregunta: «¢Por qué ayudo?», es mejor
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si las circunstancias le permiten responder: «Porque la ayuda era necesaria y
yo soy una persona preocupada por los demas y con ganas de ayudarlos.»

d) Aprender respecto al altruismo: Los propios hallazgos, a veces esca-
lofriantes, de la psicologia social pueden ayudar a evitar tales «conductas
escalofriantes». Probablemente, tras conocer los datos de los experimentos
de Milgram, que veremos mas adelante, o los de Darley y Latané, los suje-
tos estan dispuestos a hacer frente a las presiones situacionales y a com-
portarse de una forma menos violenta y mas pro social. Como sugiere Ger-
gen (1982), conforme las personas se enteran mas de los hallazgos de la
psicologia social su conducta puede cambiar, invalidando, por tanto, tales
hallazgos. Es decir, que existe una serie de presiones situacionales (la con-
ducta de las personas de alrededor, el tamano del grupo, los aspectos mate-
riales del ambiente fisico, como la distribucién de los pupitres en el aula, la
desindividualizacion producida por los uniformes o las mascaras, etc.) que
nos empujan a comportarnos de forma contraria a la que crefamos que era
habitual en nosotros. Pues bien, el mero hecho de conocer que ello ocurre,
que tales influencias situacionales y ambientales existen, puede ayudarnos a
resistirlas, a que nos influyan menos y, en definitiva, a ser mas libres. Asf,
por ejemplo, Beaman y colaboradores (1978) encontraron que una vez que
las personas comprenden por qué los espectadores inhiben la ayuda, se
hace més probable que ayuden en situaciones de grupo.

CoONCLUSION

En conclusién, aunque muchas personas, incluidos muchos psicélogos
sociales, creen que el comportamiento altruista no es tal, porque siempre se
hace por alguna «razén egoista e interesada» (placer, interés, acallar remor-
dimientos, etc.), ello, al menos a mi modo de ver, no siempre es asi. Ade-
mds, como sostiene Lamberth (1982, pag. 455), el ayudar a otros porque
nos gusta ayudar

no resta valor, en modo alguno, a sus acciones; mas bien lo que podemos
decir es que la especie «Homo Sapiens» ha llegado a un punto en el que
le resulta muy satisfactorio ayudar a los demas. En lugar de tratarse de un
aspecto negativo del altruismo, me parece que se trata de una razén posi-
tiva para ayudar a otros. Si lo que nos produjera satisfaccion fuese sola-
mente lo que nos beneficia a nosotros mismos, me parece que el nivel
ético de los seres humanos seria inferior al que tenemos cuando encon-
tramos que ayudar a los demas es uno de los placeres que nos ofrece la
vida (Lamberth, 1982, pag. 455).

Y para terminar, mencionemos los posibles problemas éticos de las
investigaciones sobre el altruismo. Los estudios sobre el altruismo, como
afirma Lamberth (1982, pdg. 493), plantean en si mismos una cuestion
altruista: ¢por qué los psicologos estudian el altruismo?, ¢por fines altruis-
tas? (es decir, para ayudar a otros), ¢por fines egoistas? (es decir, por
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potenciar su actividad profesional) o ¢por adquirir conocimientos? De
todas formas, sea cual sea la razon, la investigacion del altruismo plantea
cuestiones éticas. Asi, el primer problema con que tiene que enfrentarse
una investigacion de la conducta pro social es la dificultad —y a la vez
necesidad— de estudiar este tema en su marco natural. Ahora bien, estos
estudios de campo realizados en un marco natural presentan a su vez algu-
nos problemas. La primera cuestién es que las personas que se encuentran
cerca del lugar del incidente simulado, se convierten en sujetos de un expe-
rimento. No han tenido parte alguna en el tema, ni nadie le ha pedido per-
miso para tomarlos como sujetos. Atin mas, estos sujetos, y cualquiera otra
persona que pase por alli, pueden verse sometidos a la simulaciéon de un
robo, de un accidente o asalto. Es imposible parar a todas las personas que
casualmente pasan por esa area y pueden ver el accidente y asegurarles que
no se preocupen que no pasa nada.

Estos aspectos negativos de la investigacion sobre el altruismo deben
ser contrastados con las posible ventajas de la investigacién. ¢Merece la
pena situar a unas personas, sin ellas saberlo, en una situacién de experi-
mentacién psicoldgica, a fin de conocer algo més sobre la conducta
altruista? ¢Merece la pena situar a las personas ante situaciones simuladas
de violencia, a fin de conocer algo mas sobre el altruismo? Estas son, por
supuesto, las cuestiones que debe responder cualquier investigador en el
area del altruismo, antes de iniciar su trabajo (Lamberth, 1982, pag. 494).
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Carituro IX

Procesos de influencia social: la normalizacién

InTRODUCCION

La cuestion de cémo puede inducirse a una persona a hacer algo que
preferiria no hacer es importante para todas las fases de la vida social. De
ahi que los psicologos sociales hayan estado siempre fascinados, de una
forma u otra, por los cambios que sufren las percepciones, los juicios y las
opiniones de un individuo al entrar en contacto con otros individuos con
los que se asocia temporalmente o constituye un grupo. Desde tiempos
inmemorables se ha intentado buscar y utilizar las mas diversas técnicas
para influir sobre los demds por parte de comerciantes, politicos, sacerdo-
tes, etc. Pero mientras en otras épocas se crefa que la influencia —es decir,
el poder de las ideas— era un fendmeno extraordinario, los psicologos
sociales estan demostrando, desde no hace muchas décadas, que se trata de
un fenémeno normal que puede ser estudiado y analizado. Y esto es lo que
pretendemos hacer en este y en los dos proximos capitulos. En consecuen-
cia, a nadie debe extranar que el tema de la influencia social haya sido visto
tradicionalmente como uno de los més centrales en psicologia social. Es
mas, la propia definicién de psicologia social que en su dia dio el influ-
yente Gordon Allport, sin ninguna duda la mas socorrida de nuestra disci-
plina, identificaba psicologia social y estudio de la influencia social, de
forma que para algunos autores, fundamentalmente de corte psicologista, el
estudio de la influencia social engloba toda la psicologia social. Para enten-
der mejor todo esto, compirese la similitud entre las definiciones que sue-
len darse de psicologia social y de influencia social. En efecto, «la influen-
cia social se refiere a un cambio en los juicios, opiniones o actitudes de un
individuo que son la resultante de su exposicion a los juicios, opiniones y
actitudes de otros individuos» (Montmollin, 1977). Y recuérdese que Gor-



152 Anastasio Ovejero Bernal

don Allport definia la psicologia social como «un intento de entender y
explicar como el pensamiento, el sentimiento y la conducta de los indivi-
duos son influidos por la presencia, real, imaginada o implicita de otras
personas» (1968, pag. 3). En linea con lo anterior, Moscovici y Ricateau
(1972, pag. 139) afirman explicitamente que es la influencia social el fend-
meno mas central de la Psicologia Social.

Ahora bien, ¢qué buscamos al influir sobre los demas? Ya hemos dicho
que los objetivos basicos de la influencia es conseguir cambiar los pensa-
mientos, sentimientos y acciones de otra persona. Sin embargo, estos obje-
tivos pueden resultar demasiado abstractos. Para obtener una vision mas
detallada de las metas que se buscan con la influencia, Rule y colaborado-
res (1985) pidieron a sus sujetos que indicaran «de qué tipo de cosas
intenta la gente convencer a los demds». Las respuestas dadas por los par-
ticipantes fueron agrupadas en 12 categorias, siendo las mas frecuentes las
siguientes: las de actzvidad (hacer que otra persona vaya a algun sitio o haga
algo) (28,4 por 100 de las respuestas), opznién (cambiar de opinién o acti-
tud) (13,9 por 100), y objeto (obtener un objeto fisico de la otra perso-
na, 12,8). Como vemos, los fenémenos de influencia social poseen una gran
relevancia social, pues los utilizamos constantemente en una amplisima
gama de situaciones. De ahi que nuestra eficacia social estaria determinada,
al menos en parte, por nuestra capacidad de percibir con exactitud y pre-
cisién una situacion social de influencia y dejarnos o no dejarnos influir por
tal situacién, lo que depende en gran medida de como interpretemos tal
situacién. En consecuencia, los factores cognitivos subyacentes a toda situa-
cion de influencia es algo clave, aunque desde luego no son las tnicas
variables implicadas.

INFLUENCIA SOCIAL, FACTORES COGNITIVOS Y CONTEXTO SOCIAL

Son muchos los autores que dan una definiciéon de influencia social que
ya lleva implicita la importancia de los procesos cognitivos en este feno-
meno, como por ejemplo Montmollin o también Doise y colaboradores
(1980), para quienes los procesos de influencia social pueden ser definidos
como las modificaciones de las percepciones, juicios, opiniones, actitudes o
comportamientos de un individuo provocadas por su conocimiento de las
percepciones, juicios, opiniones, etc., de otros individuos (pag. 87). Tal vez
sea aun mas explicita la referencia a los factores cognitivos la definicion
que dan Faucheux y Moscovici (1967, pag. 337): Desde el punto de vista
psicoldgico, la influencia social se refiere a la transformacion que sufren los
mecanismos generales del juicio, de la percepcion y de la memoria, cuando
aparecen como los resultados de las interacciones de dos sujetos, dos gru-
pos, etc., respecto un objeto o un estimulo coman.

Pero en los fendmenos de influencia son importantes no sélo los fac-
tores cognitivos sino también los de contexto social. Es mas, estudios
recientes tratan de unir ambas tradiciones psicosocioldgicas. En efecto,
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como se sabe, en psicologia social existe una division profunda entre dos
psicologias sociales claramente diferenciadas: unos psicélogos sociales se
preocupan por la raiz individual y psicolégica del comportamiento social
(psicologia social psicoldgica) y otros por la base social de ese comporta-
miento (psicologia social sociolégica). Ahora bien, principalmente los estudios
de autores europeos sobre influencia minoritaria (Moscovici, Mugny, etc.)
suponen una conjunciéon de ambos enfoques, de tal forma que la influencia
social serfa la consecuencia tanto de factores psicoldgicos individuales, fun-
damentalmente de tipo cognitivo (percepcion, categorizacion, representa-
ciones, etc.), como de factores claramente sociales, principalmente de con-
texto social (estructura social, factores ideoldgicos, etc.): como psicélogos
nos interesan los aspectos psicoldgicos (perceptivos y cognitivos sobre
todo) de la influencia social, pero como psicélogos sociales no podemos
aislar tales factores de los culturales, politicos e ideoldgicos. Es decir, que
si es cierto que en los procesos de influencia social intervienen activamente
los procesos cognitivos, también es cierto que la interaccion social juega un
papel importante en la elaboracion de las estructuras cognitivas del indivi-
duo.

Por consiguiente, soy consciente del peligro que conlleva el centrarse
principalmente —o exclusivamente— en los factores cognoscitivos: se corre
el peligro de hacer una psicologia social individual, una especie de psicolo-
gia cognitiva general, que es en lo que, en gran medida, como afirma Fau-
cheux (1976, pag. 271), se ha convertido la psicologia social después de
Lewin. Pienso que la Psicologia Social deber tener en cuenta los factores
sociales en su articulacion psicosocial, pero también debe tener en cuenta
los factores psicoldgicos individuales, sobre todo los de tipo cognitivo.
Pero sabiendo que sdlo a nivel de investigacion pueden ser aislados unos
de otros, ya que actian siempre conjuntamente al lado de otros como la
clase social a que se pertenece o la ideologia que se posee. En este sentido,
los fenémenos sociales, y particularmente los de influencia, deben ser estu-
diados en su contexto social especifico. Ademas, cualquier tipo de con-
ducta de sumisién o sometimiento bien al grupo o bien a la autoridad,
debe ser contextualizado histéricamente de una forma adecuada, asi como
examinadas sus fuentes y antecedentes historicos. Y también habria que
analizar examinar la validez transcultural de estos hallazgos: puede ocurrir
que un mismo factor cognitivo incremente la influencia en una cultura, sea
neutro en otra y sirva como resistencia a la influencia social en una tercera.

Por otra parte, suele creerse que el hecho de hacer hincapié en los fac-
tores psicoldgicos, en este caso cognitivos, es alinearse con la psicologia
social psicologista. Sin embargo, ello no es asi necesariamente. Los proce-
sos cognitivos pueden perfectamente integrar las dos psicologias sociales,
integrar las explicaciones psicoldgicas y las sociolégicas. Y asi, por ejemplo,
Flament introduce la ideologia para dar cuenta del funcionamiento del
equilibrio cognitivo. Ahi esta también la reformulacién que hace Moscovici
de los experimentos de Asch sobre la influencia social, o el trabajo de Mos-
covici y Plou, en el que tienen en cuenta el contexto socioldgico para
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poder dar cuenta de los efectos de una teoria cognitiva como es la teoria de
la reactancia psicolégica. Tampoco deberiamos olvidar los factores motiva-
ctonales, cuya importancia en los procesos de influencia social ya pusieron
de relieve Moeller y Applezweig.

Asi pues, ¢qué es realmente la influencia social? Es un fenémeno suma-
mente complejo donde intervienen multitud de variables de todo tipo (cog-
nitivas, motivacionales, sociales, etc.) y en el que el individuo reacciona de
forma compleja a una situacién compleja: el problema de la influencia
social se sitia a un nivel donde todos los determinantes de la conducta
pueden actuar simultineamente. Ahora bien, las situaciones de influencia
social se diferencian de otras situaciones comple]as por el papel que juega
la incertidumbre, como mas adelante veremos mejor. En concreto, la
influencia social serfa precisamente la consecuencia de la intrusién de una
informacion nueva, a menudo divergente, en un sistema mds o menos
estructurado: esta nueva informacion, la respuesta del otro, desencadena
una actividad mental de tratamiento de la informacion que puede hacerse
segin dos direcciones: 4) La informacion es transformada por las estructu-
ras existentes de tal forma que pueda ser incorporada al sistema; o 5) La
influencia acarrea una modificacién en las estructuras existentes y en todo
el sistema anterior. Sin embargo, el problema consiste en saber en qué con-
diciones el cambio afectard a la informacion nueva o a la estructura recep-
tora. Para dar una respuesta a este problema sera necesario tener en cuenta
la nocién de incertidumbre y la de ambigtiedad a la que suele ir unida. Asi,
se ha observado una estrecha relacion entre la ambigtiedad del estimulo y
el grado de influencia sufrida. Ademas, los sujetos muestran una mayor
tendencia a seguir a la mayoria cuanto mas ambiguo sea el estimulo (She-
rif, 1935) y cuanto mas dificil y compleja sea la tarea (Coleman, Blake, y
Mouton, 1958).

Ciertamente, en los procesos de influencia social la incertidumbre de
los sujetos serd una variable crucial. Ya Kelley y Lamb encontraron que la
gente ofrece maés resistencia a la influencia social cuanto mas segura esta de
la certeza de sus propios juicios. Igualmente, Coleman, Blake y Mouton
(1958) observaron que si un individuo estd seguro de la respuesta correcta
serd mas capaz de resistir a las presiones al conformismo y mas eficaz serd
su resistencia. Ahora bien, el hecho de que pretendamos poner un énfasis
especial en los procesos cognitivos y en la racionalidad de los mecanismos
subyacentes a los procesos de influencia social no significa que creamos en
la infalibilidad y exactitud de tales procesos cognitivos. Ello resulta hoy dia
imposible, sobre todo después de los estudios sobre los sesgos cognitivos y
perceptivos, como ya vimos.

El campo de la influencia social es extraordinariamente amplio, de
forma que puede ser relacionado con la prictica totalidad de la psicologia
social. De ahi que las modalidades de influencia social puedan ser casi tan
numerosas como queramos (imitacion, contagio, facilitacion social, etc.).
Asi, Zimbardo y Leippe (1991) distinguen, por el escenario en que tiene
lugar la influencia, entre influencia interpersonal, persuasiéon e influencia a
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través de los medios de comunicacién. Por expresarlo con palabras de
Morales y Moya, diremos que la zz2fluencia interpersonal ocurriria cuando el
ntmero de personas implicadas es pequefio y hay una comunicacién cara a
cara (dos amigos que intentan convencer a un tercero de que salga con
ellos a divertirse, o un hijo que intenta convencer a su padre de que le
preste su coche para hacer un viaje, serfan ejemplos de este tipo de
influencia). La persuasién implica la presencia de un comunicador que pre-
tende influir sobre una audiencia mediante un discurso relativamente ela-
borado. Si bien el comunicador esta en contacto directo con la audiencia,
el tipo de relaciéon es mas impersonal y la interacciéon es mas unidireccional
y menos reciproca (un sermén religioso, una conferencia escolar para
fomentar entre los estudiantes la conducta ecolégica responsable o un
mitin politico, serian algunos ejemplos de persuasion). Por dltimo,
influencia a través de los medios de comunicacion de masas abarcaria a todos
los mensajes que diariamente nos llegan a través de la television, radio,
prensa, etc. Su caracteristica fundamental es que no existe contacto directo
entre la fuente y el objeto de influencia y, generalmente, suelen transmitirse
mensajes simples y claros. Nosotros seguiremos la clasificacion que en su
dia propusieron Faucheux y Moscovici (1967) y que distinguian entre tres
tipos de influencia social: normalizacion, conformidad e innovacion, de los
que el primero lo veremos en este capitulo y los otros dos en los dos
siguientes, dejando para mas tarde el estudio del cambio de actitud:

LA NORMALIZACION O EFECTO SHERIF

Los procesos cognitivos no sélo son centrales en la influencia social,
sino que hasta no hace mucho fueron casi los tnicos estudiados, como se
constata en el estudio de los procesos de normalizacion. Muzafer Sherif
(1935), uno de los mds importantes psicélogos sociales norteamericanos,
aunque de origen turco, llevé a cabo muy tempranamente este experimento
ya clasico sobre influencia social: colocé a sus sujetos, solos o en grupos de
dos o tres, dentro de una cabina totalmente a oscuras, donde les present6
un punto luminoso a una distancia de unos cinco metros. Como sabemos,
cuando carecemos de puntos de referencia, un punto luminoso estitico nos
parece que se mueve. A esta ilusién perceptiva se la denomina «efecto
autocinético». Pues bien, Sherif pidi6 a sus sujetos que estimaran verbal-
mente el movimiento de la luz, por supuesto sin explicarles el efecto auto-
cinético. La mitad de ellos hicieron sus primeros cien juicios durante una
sesion en solitario. Durante los tres dias siguientes realizaron otras tres
sesiones, pero esta vez ya en grupos de dos o de tres. El procedimiento
para la otra mitad fue el contrario: primero llevaron a cabo las tres sesio-
nes en grupo y luego la sesién en solitario. Los sujetos que emitieron pri-
mero sus juicios en solitario desarrollaron de forma bastante rapida una
forma tipica de calculo (una norma personal) en torno a la cual fluctuaban.
Esta norma personal era estable, pero muy diferente de un individuo a
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otro. Asi, por ejemplo, una persona podria ver que el punto se desplazaba
generalmente en torno a 18 centimetros mientras que otra creia que lo
hacia alrededor de 5. En la fase en grupo, que reunia a estos sujetos que ya
posefan normas personales, los juicios de los sujetos convergian hacia una
postura mds o menos compartida (una norma de grupo). Por el contrario,
en el caso del procedimiento inverso la norma de grupo aparecia en la pri-
mera sesion y los sujetos persistian en ella durante la sesion individual pos-
terior. Como dice Van Avermaet (1990), este experimento muestra que la
gente que se enfrenta a un estimulo ambiguo y desestructurado desarrolla,
sin embargo, un marco de referencia interno y estable con el que juzgar el
estimulo. Pero en cuanto se enfrentan a juicios ajenos que son diferentes,
abandonan rdpidamente este marco de referencia para ajustarse al de los
demas. Por otra parte, un marco de referencia formado en presencia de
otros sigue afectando a los juicios de los individuos cuando la fuente de
influencia ya no esta presente. De hecho, una vez que los sujetos han des-
arrollado la norma comin, ésta perdura durante dias, semanas e incluso
meses. De hecho, cuando Sherif les pidi6 a sus sujetos, més tarde, que rea-
lizaran otra vez la tarea, estando solos, las estimaciones apenas variaron res-
pecto a la norma desarrollada en el grupo.

En esta modalidad de influencia, los sujetos, al ejercer unos sobre otros
una influencia reciproca, convergen hacia una norma comun (Sherif,
1935, 1936). La idea central de Sherif en el campo de la influencia social es
que cuando el estimulo perceptivo estd objetivamente estructurado, los
fenémenos de influencia social no se producen, al contrario de lo que pasa
cuando no esta estructurado. El sujeto tendria en cuenta la respuesta del
otro como punto de comparaciéon cuando no tiene otro mas objetivo. Sin
embargo, como veremos mds adelante, se ha mostrado (Flament 1959a,
1959b; Montmollinm, 1966a, 1966b y 1966c) que, en contra de la opinion
de Shenf los fenémenos de convergencia se producen incluso con un esti-
mulo visual objetivamente estructurado, cuando los sujetos hacen una esti-
macion aproximada e incierta: la respuesta del otro serviria no de punto de
referencia, sino de media para intentar minimizar los errores.

En cuanto a los procedimientos experimentales disponibles para la
obtencién de la normalizacion, se han utilizado sobre todo estos tres tipos:
conocimiento de las respuestas de los otros (Sherif, 1935), discusion en gru-
pos (Jenness, 1932a y 1932b) y toma de decisiones en comin (Lewin, 1943).
Como subraya Monotmollin, con las tres técnicas se observa que las res-
puestas de los sujetos se acercan a la tendencia central de las estimaciones
del grupo. Y aunque este fendmeno ha sido explicado generalmente en tér-
minos cognitivistas (Flament, Montmollin, Moscovici, etc.), ya French
(1956) lo hacia en términos de poder social, llegando a la conclusion de
que en el caso de grupos en el interior de los cuales todos los miembros
poseen el mismo estatus social y se comunican libremente entre si, ejerce-
ran una influencia similar que hara que los juicios individuales converjan
hacia un punto de equilibrio que corresponde a su valor medio. Y ello es
consecuencia de que aqui no sélo los factores cognitivos son importantes,
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también lo es el contexto social. En efecto, los resultados de Lemaine y
cols. (1969) muestran claramente que los sujetos de alto estatus se despla-
zan menos que los sujetos de bajo estatus, o, incluso, que la convergencia
no se opera hacia un valor central en los procesos de normalizaciéon colec-
tiva cuando los miembros de un grupo son de estatus diferente sino hacia
una norma establecida mis proxima a la norma individual del sujeto de
alto estatus que a la del sujeto de bajo estatus.

Este experimento realizado con grupos de sujetos que se conocian
entre si antes del experimento, y de los que se conoce la estructura, nos ha
permitido poner de manifiesto el papel de la cohesién y de la diferencia-
cién jerarquica: los sujetos que se eligen unos a otros convergen mas que
aquellos que se rechazan (aunque Gnicamente en el caso de que, en cada
pareja, cada sujeto tenga un estatus diferente). Y los sujetos inferiores en
jerarquia convergen mas hacia las valoraciones del sujeto de alto estatus
que este Gltimo hacia los primeros (Doise y cols., 1980, pags. 135-136).

Pero no sdlo el estatus de los sujetos y sus vinculos de amistad inciden en
los juicios de estimulos ambiguos y en el proceso de normalizacion, sino tam-
bién las diferencias ideoldgicas entre los sujetos asi como la imagen que los
sujetos hayan elaborado unos de otros en el transcurso de sus encuentros
anteriores. En cuanto a la divergencia ideolégica, Lemaine y colaboradores
(1971-1972) encontraron que cuando un cémplice alejado ideoldgicamente
del sujeto y que, sin embargo, da respuestas idénticas a las de éste, desaloja al
sujeto de su posicion, lo que muestra claramente la necesidad de considerar
conjuntamente los factores cognitivos y los del contexto social. De hecho, en
este experimento lo que hacian los sujetos era un proceso de categorizacion.

Al colega —al que el sujeto conoce solamente por la imagen que de
él le da el experimentador— se le asigna a una categoria de personas (la
categoria de derecha para los sujetos de izquierdas, y la de izquierda para
los sujetos de derechas). En estas condiciones, cuando el sistema de res-
puestas del individuo del «partido contrario» es diferente de la del sujeto,
éste se mantiene en su posicién anterior, conservando por lo tanto su
especificidad (y la de su categoria, a la cual pertenece en esta situacién)
(Doise y otros, 1980, pag.141).

Igualmente, los datos de un estudio de Sampson (en Sherif y Sherif,
1969, pags. 168-170) mostraron que, en determinadas condiciones, no
existe una convergencia de las respuestas de los sujetos. En concreto, con
el mismo paradigma del fendmeno autocinético, pero utilizando «sujetos
reales», en concreto novicios y monjes de un monasterio que pasaba por un
momento de particular efervescencia ideoldgica, después de unas sesiones
individuales de elaboracion de la norma, Sampson formé tres clases de
parejas con el criterio de que siempre hubiera unos veinte centimetros de
diferencia entre sus normas individuales: 4) cuatro parejas de novicios que
llevaban sélo una semana en el monasterio, de forma que ain no se cono-
cian mucho y posefan un mismo estatus; 4) cinco parejas de novicios que
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ya llevaban alli un afio y que, por tanto, se conocian bien, intentando Samp-
son que todas estas parejas estuvieran marcadas por una asimetria en el
grado de estima interpersonal (segiin un test sociométrico, uno era el primer
preferido del otro, pero éste no figuraba ni siquiera entre los tres primeros
preferidos por aquél); y ¢) cinco parejas compuestas por un monje y un
novicio, o sea, separadas por la jerarquia y, por consiguiente, con una consi-
derable diferencia de estatus. Pues bien, los resultados fueron los siguientes:
en la primera condicién se dio una influencia reciproca y se observé una
convergencia; en la segunda también se produjo la convergencia, pero el
novicio menos estimado cambié mds sus respuestas de lo que lo hizo el mas
estimado, de forma que aquél se adaptaba a éste; y en la tercera se observé
que el sujeto de alto estatus (el monje) mostraba la mayor inflexibilidad en
sus juicios (o la menor convergencia), mientras que el novicio cambiaba sus
juicios al principio de la interaccién para adaptarlos a los del monje, dife-
rencidndose mas tarde y volviendo a su posicién primera cuando compro-
baba que el monje no cedia en nada. Es decir, pues, que tampoco aqui se
podra olvidar algo fundamental como es el contexto social real en que inter-
vienen los factores cognitivos, como las relaciones ideoldgicas o de amistad.

Resumiendo todo esto, Doise (1982) reduce a cuatro las interpretacio-
nes que se han dado de los resultados de Sherif, o sea, del fenémeno de la
normalizacién:

a) Modelo del sujeto estadistico: G. de Montmollin, que ya habia estu-
diado sistematicamente los efectos del grupo sobre la reestructuracion per-
ceptiva (Montmollin, 1955, 1957a, 1957b) no podia por menos que dar una
explicacion perceptivo-cognitiva de los fendmenos de influencia. En efecto,
basindose en la distincion que hacen Deutsch y Gerard (1955) entre
influencia normativa e influencia informativa, para quienes la influencia
normativa se refiere al hecho de que un sujeto se conforma a las expectati-
vas de otro, mientras que en la influencia informativa los sujetos utilizan las
respuestas de otro como informacién complementaria sobre el entorno,
Germaine de Montmollin propone un modelo que podria resumirse asi: los
sujetos tienden a acercarse a la tendencia central de una distribucién par-
cial verosimil de las respuestas de su grupo, apareciendo esta media parcial
como la mas susceptible de conllevar el acuerdo del mayor nimero de los
miembros y, por tanto, con la mayor probabilidad ser verdadera. El propio
Sherif insiste en la incertidumbre de un sujeto colocado ante la necesidad
de organizar un objeto no estructurado al que no puede aplicar ninguna
media objetiva, ni cualquier otra forma de verificacion empirica. Asi, pues,
a falta de validacion empirica, el sujeto recurre a otros criterios a fin de res-
tablecer un cierto grado de certidumbre. Por ello, el sujeto va a considerar
sus primeras respuestas, a establecer un valor mediano y a disminuir pro-
gresivamente el grado de variacion de las respuestas ulteriores. En una
situacién colectiva, las respuestas de cada uno evaluadas reciprocamente
permiten establecer ese valor mediano. Las respuestas de los otros, pues,
no poseen mds que un valor informativo y no son integradas cognitiva-
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mente mas que al mismo nivel que lo eran las primeras respuestas cuando
el sujeto tenia que dar un juicio individualmente. «Esta interpretacion es
fundamentalmente intraindividual, ya que la normalizacién o convergencia
interindividual, aparece como la simple aplicacién de mecanismos cogniti-
vos individuales a una situacion donde los elementos cognitivos de evalua-
cion lo constituyen las respuestas interindividuales» (Doise, 1982, pag. 88).
A este primer nivel de analisis pertenecen las interpretaciones tanto de
Fament como las de Montmollin o de Ovejero (1985b), quienes explican la
evolucion de los juicios en una situacién de normalizacién por las opera-
ciones logicas o estadisticas efectuadas por los sujetos sobre las respuestas-
informaciones proporcionadas por los compafieros: medias, medianas, mat-
genes de verosimilitud, etc. «<En breve, el sujeto se comportaria como un
ser racional, un 16gico o un estadistico, que a falta de otros criterios de
objetividad se lanzaria a un complejo cilculo de probabilidades» (Doise,
1982, pag. 89). Mis en concreto, el modelo del hombre estadistico muestra
que cuando no hay contradiccion entre los datos de la evidencia y la res-
puesta de la mayoria, sino una simple divergencia entre la opinién del
sujeto y la de los otros, se constata generalmente que el cambio del sujeto
experimental es tanto mayor cuanto 7zds elevado sea el grado de convergen-
cia. Sin embargo, cuando la diferencia es demasiado grande el cambio ya
no es atin mayor, sin duda porque el sujeto experimental no confia en esas
respuestas del otro, ya que se salen de sus mdrgenes de verosimilitud (Ove-
jero, 1985b). De hecho, Fisher y Lubin (1958) encontraron que cuanto
mayor es la distancia mayor ser la influencia, pero sélo hasta cierto punto
mas alld del cual parece que la curva empieza a decrecer. Ademis, a esto
Montmollin afiadio la necesidad de tener en cuenta la distribuciéon de las
respuestas del otro y su dispersion, cuando son varias, ya que, como ya
habia mostrado Flament (1959a, 1959b), en el campo de la influencia
social, los sujetos actian como estadisticos con el objetivo de aumentar sus
probabilidades de tener razén. Como dice Montmollin (1967, pig. 491),
«parece que el sujeto encuentra en las respuestas del otro una confirmacién
o un invalidacién de su respuesta inicial, lo cual pone el acento sobre los
procesos cognitivos en las situaciones de influencia social».

En suma, pues, en muchas ocasiones, cuando la situacion asi lo exige,
el sujeto se comporta como un estadistico intuitivo: el individuo no puede
juzgar la validez relativa de las respuestas de los otros méds que de una
forma probabilistica. Por ello la manera como el sujeto trata las probabili-
dades puede, pues, completar Gtilmente una interpretacion cognitivista de
la influencia social. Por otra parte, los estudios experimentales muestran
que los sujetos son influidos por las respuestas de los otros porque ellos se
encuentran en un estado de incertidumbre. En tal situacién se pone aten-
cién en la respuesta del otro y se la acepta como una formacion nueva
susceptible de ayuda a reducir el error en que se cree estar (en estos casos
la respuesta de los otros ejerce una influencia frecuente, marcada y relati-
vamente estable). Pero puede darse otra situacion en la que el sujeto si estd
seguro de la respuesta verdadera, pero le surge la incertidumbre cuando
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observa que las respuestas de los otros no coinciden con aquella que él
crefa la acertada, y ademds no tiene ninguna razén para dudar de las res-
puesta de los otros. El sujeto entonces hace la hipétesis de que es posible
un error y pone mas atencion en los datos del problema, en los elementos
de la situacion y en las razones de desacuerdo (en este caso, los cambios
inducidos por la respuesta del otro no son ni tan frecuentes, ni tan acen-
tuados, ni tan estables). De esta forma, es la incertidumbre, ya provenga de
las respuestas de los otros o ya preexista, la que lleva al sujeto a tomar con-
ciencia de la probabilidad del error. Pero como en general no puede veri-
ficar las respuestas de los otros, y ademas la situacion le exige una res-
puesta final a corto plazo, entonces esta respuesta final sera un
compromiso con las respuestas de los otros. El sujeto adoptaria, pues, la
estrategia de acumular y combinar un nimero relativamente elevado de
informaciones que son indices de validez limitada, y asi la probabilidad de
la respuesta exacta sera pequefa, pero también sera pequena la probabili-
dad de cometer grandes errores. Es una especie de encuesta que hace el
sujeto no para saber cual es la respuesta exacta, sino para saber cudl es la
respuesta que tiene mas probabilidades de ser exacta. O sea, que lo que
interesaria al sujeto serfa minimizar al maximo los errores. Ello se observa
mejor en aquellas tareas que requieren un juicio cuantitativo, donde el
sujeto tiende a reducir la distancia entre su respuesta y la respuesta de los
otros sin llegar a adoptarlas totalmente. En resumidas cuentas, cuando la
tarea exige respuestas categoricas, el individuo trata de resolver su incerti-
dumbre adoptando las respuestas mds frecuentes (o sea, las mayoritarias),
pero cuando la tarea exige una respuesta continua los sujetos no adoptan la
respuesta mayoritaria sino que hacen un ajuste entre su respuesta y la res-
puesta mayoritaria.

b) Relaciones interindividuales: sin embargo, el fendmeno de conver-
gencia no se reduce a la aplicacion de operaciones 16gico-matemiticas o a
caracteristicas de la personalidad. Las informaciones proporcionadas por
las respuestas del otro estin también cargadas de valores. Ante todo, los
efectos de la convergencia no son independientes de las relaciones inter-
individuales establecidas antes o que se establecen en el momento de la ela-
boracién de las normas. Ya Allport daba una explicaciéon de este tipo.

c) Divergencias sociales y divergencias perceptivas: no sélo cuentan las
relaciones entre individuos, sino también las divisiones sociales y hasta las
diferencias ideoldgicas, como se demostro en el citado estudio de Sampson
asi como en el de Lemaine, Lasch y Ricateau (1971-1972). Este Gltimo tra-
bajo, como vimos, mostré que la convergencia con un cémplice que da res-
puestas alejadas de las del sujeto es mas importante cuando el coémplice
comparte las mismas opiniones ideolégicas que el sujeto. Curiosamente,
cuando el cémplice emite las mismas evaluaciones del efecto autocinético
que el sujeto, pero posee opiniones ideoldgicas diferentes, el sujeto aleja
sus propias evaluaciones de las del complice, a fin de preservar su identi-
dad. O sea, que nos dejamos influir por aquellos que son parecidos a noso-
tros, pero la influencia sera nula e incluso negativa en el caso de aquellos
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que son diferentes de nosotros. Como vemos, los procesos de influencia
normativa son mas complejos de lo que a veces se ha creido, y el laborato-
rio no siempre ha sabido, o no ha podido, captar esa complejidad. Los fac-
tores cognitivos son fundamentales, pero también los son otros factores de
tipo mas puramente social.

d) Convergencia epistemo-ideoldgica: la convergencia podria no ser
otra cosa que un intento por parte de los sujetos experimentales de verifi-
car la hipdtesis del experimentador. En este sentido, algunos autores inter-
pretan la convergencia en términos de demandas del experimentador. La
convergencia seria, pues, un mero producto del laboratorio. En todo caso,
y se dé la interpretacion que se dé, en indudable la intervencion de proce-
sos cognitivos. Asi, Asch (1964, pags. 488-489) explica perfectamente los
procesos cognitivos implicados en el fenémeno de convergencia: «Parece
que los supuestos cognoscitivos particulares acerca de las condiciones fue-
ron responsables del intento por alcanzar el consenso, y que las alteracio-
nes del significado de la situacién modificaron, al menos en algunos casos,
la base para buscar acuerdo». Pero los factores cognitivos, por una parte,
no son suficientes para explicar estos fenémenos, y, por otra, no pueden
ser aislados de los procesos sociales, culturales e historicos que los origina-
ron y que siempre les acompanan. En definitiva, a pesar de nuestro énfasis
en los procesos cognitivos, no podemos dejar de estar de acuerdo con
Doise (1982, pag. 96), cuando habla de la necesidad de dar una explicacion
del fenémeno de la normalizacion «que haga intervenir las concepciones
generales propias de una cultura dada», ya que «nos parece necesaria para
comprender los procesos que conducen a la convergencia».

CoNCLUSION

Con toda justicia, aunque también de una forma un tanto exagerada, el
estudio de los procesos de influencia social ha sido considerado como lo mas
central en nuestra disciplina, porque realmente lo son también en la vida
social. Al fin y al cabo, la socializacion y la educaciéon no son sino productos
de influencias sociales de muy diferentes clases. Lo que ocurre es que los
fenémenos de influencia social son enormemente complejos, mucho mas de lo
que se ha tendido a creer tradicionalmente por parte de los psicélogos socia-
les, de tal forma que para explicarlos necesitamos acudir no sélo a factores de
tipo individual (cognitivos, emocionales, de personalidad, etc.), sino también a
factores de muy distinta clase (sociales, culturales, ideolégicos, histéricos, etc.)
como se viene sugiriendo desde hace unos afios, particularmente en la psico-
logia social europea. Sin embargo, no se hace, sobre todo por estas razones:
en primer lugar, por la inercia de los habitos y las rutinas, en segundo lugar
por la formacion individualista e ideolégicofébica de la mayoria de los psico-
logos sociales vy, finalmente, por la incapacidad intrinseca del laboratorio, y de
la epistemologia positivista que le subyace, para captar todo aquello que no
sea «objetivamente medible y observable desde fuera».
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CariturLo X

Conformismo y obediencia a la autoridad

InTRODUCCION

Vivir en sociedad, vivir en grupo con otras personas significa dejarnos
influir por los demas, conformarnos, ya desde muy ninos. A fin de cuentas,
en eso consisten el proceso de socializacion. Ademds, en la vida, todos
tenemos dos fuentes de informacion, en principio, igualmente validas: la
que nos proporciona nuestros propios sentidos y la realidad fisica, por una
parte, y las opiniones de los demas, por otra. Cuando nuestras opiniones o
percepciones y las de los demds no coinciden, podemos plegarnos a las de
los otros y dejarnos influir, es decir, conformarnos. Eso es la influencia
informativa, segin la tipologia de Deutsch y Gerard que ya vimos. Sin
embargo, otras veces nos conformamos a los demds por razones normati-
vas, es decir, para no ser rechazados por ellos. Esto es la influencia norma-
tiva. Por ejemplo, un estudiante en la Universidad puede conformarse a lo
que diga un grupo de compaferos radicales porque cree, no necesaria-
mente de forma acertada, que tienen razon (influencia informativa), o
puede conformarse para no ser blanco de sus iras y reproches (influencia
normativa).

Por otra parte, entre los procesos de influencia social, el mas estudiado
tradicionalmente ha sido sin duda alguna el conformismo, bien a la mayo-
ria (Asch, 1951, 1956), que llamaremos conformidad, bien a la autoridad
(Milgram, 1974), que llamaremos obediencia. «Existe conformidad cuando
el individuo modifica su comportamiento o actitud a fin de armonizarlos
con el comportamiento o actitud de un grupo... Existe obediencia cuando
un individuo modifica su comportamiento a fin de someterse a las 6rdenes
directas de una autoridad legitima (Levine y Pavelchak, 1985, pag. 43).
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CONFORMIDAD: LOS ESTUDIOS DE SOLOMON AscH

La conformidad ha sido definida como un «cambio en el comporta-
miento o las opiniones de una persona, que resulta de una presién real o
imaginaria proveniente de una persona o un grupo de personas» (Aron-
son, 1972). No obstante, no es un fenémeno monolitico, sino que varia
segiin la conviccion que la sostiene y puede revestir diversas formas. La
distincién introducida por Kelman (1961) resulta particularmente ade-
cuada, pues permite diferenciar tres tipos de conformidad:

a) La conformidad simulada o mera sumision externa consiste en acep-
tar de forma puablica un comportamiento o un sistema de valores sin adhe-
rirse a ellos de forma privada. En apariencia, los individuos o los grupos se
someten a fin de evitar ciertos agravios: devaluacion, represion, etc. Pero
conservan sus creencias y estan dispuestos a cambiar su comportamiento
desde el momento en que las circunstancias ya no se los impongan.

b) La identificacion: consiste en la influencia que sobre nosotros ejerce
alguien con quien nos identificamos o a quien deseamos parecernos. Es ya
mas duradero que el anterior y mds profundo.

c) La interiorizacion: es la forma de conformidad mds tenaz y sutil, asi
como la mas permanente de las tres: el sujeto hace suyos el sistema de valo-
res y los actos hasta el punto de que ni siquiera percibe que ha sido objeto
de una influencia. Esta interiorizacion hace que el sistema de valores o el
comportamiento adoptados sean muy resistentes al cambio.

Dentro de la conformidad, destacan los estudios de Asch. Solomon
Asch, de origen judio, que habia vivido la ascensioén del nazismo en Ale-
mania y que habia tenido que emigrar a los Estados Unidos, sabia perfec-
tamente que la influencia social puede revestir proporciones pavorosas.
Ademas, recordaba Asch una experiencia infantil que luego quiso reprodu-
cir en el laboratorio. Siendo niflo, mientras asistia al «seder» tradicional
judio en Passover, recuerda:

Le pregunté a mi tio, quien estaba sentado junto a mi, por qué la
uerta estaba abierta. el contestd: «El profeta Elias visita esta tarde los
Eogares judios y toma un trago de vino de la copa reservada para él». Me
sorprendieron estas noticias y repeti: «¢Vendra en realidad? ¢En realidad
tomard un trago?» Mi tio respondié: «Si observas con mucha atencién,
cuando la puerta esté abierta —observa la copa— verds que el vino dis-
minuye un poco». Y eso fue lo que sucedié. Mis ojos estaban fijos en la
copa de vino. Estaba decidido a ver si habia algtin cambio. Y me pareci6
—era atormentador y, por supuesto, era dificil estar absolutamente
seguro— que en realidad algo habia sucedido en el borde de la copa y el
vino disminuyé un poco (citado por Aron y Aron, 1989, pag. 27).

Pero Asch quiso mantener su fe en la racionalidad humana y pretendio
demostrar que la gente puede conservar su facultad de resistir, si son cons-
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cientes de que los demas estdn en el error. Sin embargo, los resultados de
sus propios experimentos desmintieron sus hipdtesis. Al intentar poner de
manifiesto la fuerza del libre albedrio, llegd, por el contrario, a demostrar
el conformismo ciego de los individuos, al menos en ciertas circunstancias.
Estos ultimos se conforman, no porque estén convencidos de la verdad de
las posiciones de los demas, sino porque no desean desmarcarse, no quie-
ren parecer diferentes de sus semejantes.

En su primer estudio sobre este tema, Asch (1951) invitd a siete estu-
diantes a participar en un experimento en el que tenian que decidir 18
veces cudl de tres lineas era semejante en longitud a una linea estdndar, de
las que una si era igual y las otras dos diferentes (una mds corta y otra mas
larga). Pues bien, a pesar de que la tarea, como vemos, era muy facil, como
se comprueba por el hecho de que de un grupo control de 37 sujetos que
daban su opinion estando solos, 35 no cometieron ni un solo error, uno
cometi6 solo uno y el otro dos (es decir, sélo se produjo un 0,7 por 100 de
errores). Sin embargo, en la condicion experimental los sujetos, sentados
en semicirculo, debian dar sus juicios en voz alta y en el orden en que esta-
ban sentados (pero tengamos en cuenta que de los siete, seis eran compli-
ces del experimentador, y respondieron erréneamente siguiendo sus 6rde-
nes, y s6lo uno era un auténtico sujeto, que, ademds, estaba sentado en el
puesto 6.°). Se hicieron seis comparaciones «neutrales» (las dos primeras y
otras cuatro distribuidas a lo largo de la sesion), en las que los cémplices
respondieron correctamente. En cambio, en las restantes 12 comparaciones
respondieron unanimemente de forma incorrecta, tal como queria el expe-
rimentador. Como puede suponerse, las comparaciones neutrales, sobre
todo las dos primeras, servian para no levantar sospechas en el sujeto y evi-
tar que atribuyeran los errores a problemas oculares en los cémplices. Pues
bien, en esta situacion, los sujetos cometieron unas tasas de error muy
superior al 0,7 por 100 del grupo de control, en concreto un 37 por 100
como media, lo que muestra el enorme impacto que en un sujeto aislado
tiene una mayoria unanime, incluso cuando estd equivocada y la tarea es
muy facil. Concretando mds, de los 13 sujetos de Asch, solo alrededor de
un 25 por 100 no cometié ningan error, frente al 95 por 100 del grupo de
control, un 28 por 100 cometié ocho o més errores, de un total de doce
posibles, y los demds (aproximadamente el 47 por 100) entre uno y siete
errores. Hubo el 37 por 100 de errores, pero el 75 por 100 de los sujetos
se equivocaron alguna vez y casi un tercio se equivocaron casi siempre.

Alguien puede pensar que estos datos no tienen mucha importancia ya
que se llevaron a cabo con pocos sujetos y, ademads, pueden ser producto
del contexto cultural e histérico del momento en que se realizé el experi-
mento: los Estados Unidos de la posguerra. Sin embargo, en numerosas
ocasiones y en poblaciones diferentes se han hallado datos muy similares.
Asi, en Bélgica (Doms y Van Avermaet, 1982), en Holanda (Vlaander y
Van Rooijen, 1985), etc. También Crutchfield (1955), con un paradigma
experimental diferente al de Asch, encontr6 altas tasas de sometimiento al

grupo.
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El propio Asch observé que, haciendo que un cémplice fuese un
aliado del sujeto, el nivel de conformismo descendia enormemente a sélo
un 5,5 por 100. Ademas, no es imprescindible que el sujeto reciba apoyo
de otro complice durante toda la prueba. Es suficiente con que lo reciba
durante la primera mitad y, aunque durante la segunda se conforme a la
mayoria, la tasa de conformismo bajé al 8,7 por 100. Es suficiente con que
un cémplice diga que no tiene las cosas claras y que, por ello, no estd en
condiciones de dar una respuesta para que descienda la tasa de confor-
mismo (Shaw y cols., 1957). Es mas, Morris y Miller (1975) encontraron
que si el cémplice que se desvia de la mayoria ocupa la primera posicion,
entonces se reduce més el conformismo que si ocupa el cuarto lugar. La
explicacién de este fendmeno puede estribar en que el sujeto recibe mas
informacion de cémo reacciona el grupo ante el desviado cuando éste
ocupa la primera posicion que cuando la desviacién surge un poco mas
tarde. Cuando el desviado responde en primera posicion, el sujeto puede ir
viendo, uno por uno, si alguien en el grupo le rechaza o le ridiculiza. Pos-
teriormente quiso saber si ello se debia a la ruptura de la unanimidad o mas
bien al apoyo social que se le daba al sujeto, llegando a la conclusiéon de
que la responsable era la ruptura de la unanimidad, aunque posteriormente
Allen y Levine (1969) mostraron que las cosas son mds complejas y que la
conclusion de Asch sélo puede aplicarse a situaciones con estimulos caren-
tes de ambigiiedad. En cambio, cuando son ambiguos, por ejemplo opinio-
nes, es mds importante el apoyo social. «La conclusion que podemos
extraer de todos estos estudios es obvia: si a usted le preocupa ser influido
por un grupo (al menos puablicamente, que es frecuentemente lo que
cuenta) asegurese de tener un compafiero consigo, |y preferiblemente uno
con el que se pueda contar para defender su postural» (Van Avermaet,
1990, pag. 346). En todo caso, ¢por qué el hecho de que sélo se desvie uno
reduce el conformismo de una forma tan importante? Allen y Wilder
(1980) creen que se debe a que una mayoria uninime obliga al sujeto a
reinterpretar la situacion, de forma que la presencia de un solo desviado le
indica al sujeto que también son posibles otros puntos de vista, por lo que
ya no es necesario que reinterprete la situacion.

Otra variable que estudié Asch fue el tamarno de la mayoria, paralo que
utilizé grupos en los que el tamano de la «mayoria» varié de uno a dieci-
séis, encontrando que una sola persona no producia efecto alguno, pero
dos ya provocaban un 13 por 100 de errores, y tres ya conseguian el 33 por
100 de errores. Afadir nuevos miembros a la mayoria, decia Asch, ya no
aumentaba el conformismo. Sin embargo, pronto se encontrd, como ocurre
siempre en psicologia cada vez que se profundiza en un tema, que las cosas
eran méds complejas. Asi, tanto Gerard y colaboradores (1968) como Latané
y Wolf (1981) encontraron que ello no era totalmente cierto: por el contra-
rio, a medida que se afnaden miembros a la mayoria, mis conformidad se
producia, aunque los incrementos eran cada vez menores para cada miem-
bro que se afiadia. Es mds, afiadir mds miembros a la mayoria s6lo produce
mas influencia si son percibidos como jueces independientes y no como
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borregos que imitan a los demds ni como miembros de un grupo que toma
una decision en comin. Asi, Wilder (1977) encontré que dos grupos inde-
pendientes de dos personas tienen mds influencia que cuatro personas que
presenten sus juicios como un grupo, y que tres grupos de dos personas
influyen mds que dos grupos de tres, que a su vez produjeron mas confor-
mismo que un grupo de seis. Estd claro, pues, que las fuentes percibidas
como siendo independientes son mas fiables, y por ello son més influyen-
tes, que una sola fuente conjunta. Todo ello lo explica asi Wilder: los
miembros de la mayoria que responden en los dltimos lugares son conside-
rados simples seguidores o «borregos», de forma que no sélo no aportan
nada a la situacion, sino que ademds pueden llevar consigo una disminu-
cion de la influencia cuando se percibe a la mayoria como un grupo que
contesta en funcion de relaciones conformistas entre sus miembros.

Segtin Wilder, la influencia del tamafio de la mayoria dependeria pues
de la forma en que los sujetos perciben e incluso categorizan a los miem-
bros de la mayoria. Cuando se establece un vinculo entre estos miembros
de la mayoria, especialmente en términos de conformismo reciproco, se
percibiria a la mayoria como una tnica fuente de influencia, y no ofrece-
ria més influencia que un sélo individuo. Cuando, por el contrario, se
percibe a los miembros de la mayoria como entes independientes, sus
competencias respectivas reforzarian la credibilidad de su respuesta una-
nime (Doise y cols., 1980, pag. 177).

Asch (1972) da una interpretacion cognitiva de sus resultados: una vez
que el sujeto desprevenido se encontraba ante el dilema de fiarse de sus
propios juicios y percepciones o bien de los del grupo, inmediatamente se
ponian en funcionamiento una serie de procesos cognitivos, tanto en los
sujetos independientes como en los sumisos, con el propésito de alcanzar
una salida o una solucién a tal dilema. Asi, los sujetos independientes mos-
traron seguridad en su oposicion a la mayoria y en la defensa de su posi-
cioén, mientras que entre los sujetos que se sometieron podian distinguirse
al menos tres grupos, cada uno de los cuales utilizaba diferentes procesos
perceptivos y/o cognitivos: a) Sometimiento debido a una distorsion en la
percepcidn: en ocasiones, le presion del grupo llegaba a influir tanto en los
sujetos que les llevaba a percibir erréneamente. «La contradiccion de la
mayoria producia a veces lo que podemos llamar confusion cognoscitiva.
Cuando las discrepancias eran moderadas, algunos sujetos se tornaban cada
vez mas inseguros y hacfan concordar sus estimaciones con la mayoria,
sobre una base aparentemente perceptual» (Asch, 1972, pag. 468);
b) Sometimiento debido a la distorsion del juicio: un segundo grupo de suje-
tos percibian acertadamente pero crefan que eran los demds los que tenian
razon y ellos los equivocados, por lo que se sometian a la mayoria; c) Sozze-
timiento debido a una distorsion de la accion: estos sujetos, a diferencia de
los dos grupos anteriores, perdian de vista la tarea y se desinteresaban rela-
tivamente de la cuestién de su exactitud. Experimentaban, en cambio, una
necesidad imperiosa: 7o parecer diferentes. tienen miedo de ser excluidos
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del grupo. «Segiin nuestra impresion, estos sujetos fueron los menos afec-
tados por la confusiéon perceptual, y notaban las relaciones con completa
precision, sin tratar siquiera de acomodarlas a las de la mayoria. Suprimen
sencillamente su juicio; en esto actiian con plena conciencia de lo que
hacen» (Asch, 1972, pag. 470).

Asch entrevisté a sus sujetos después de los experimentos, resaltando
en la mayoria de estas entrevistas el aspecto traumatico de la experiencia, a
pesar de que no se ejercid ninguna presion explicita sobre ellos. De ahi que
Roger Brown calificase a este experimento de pesadilla epistemoldgica:
todos los sujetos, ya sea que hayan resistido o adoptado el punto de vista
de los complices, contra la evidencia perceptiva, expresan su turbacion, su
desamparo psicoldgico. Es mads, algunos sujetos afirmaban haber modifi-
cado realmente sus percepciones para ajustarse a la opinién del grupo.
Ahora bien, los propios sujetos decian que si se habian sometido no habia
sido por un deseo de exactitud sino sobre todo por motivos sociales de dos
clases: @) Se atenian a una tenaz creencia o representacion de los grupos
segtin la cual no puede haber error colectivo (mejor ven siete pares de ojos
que uno solo); y 5) Deseaban firmemente no ser diferentes. Por consi-
guiente, se desinteresaban de la tarea y ya no parecia preocuparles el pro-
blema de la exactitud de su juicio. Su obstinado objetivo consistia en no
distinguirse, en no desviarse. Estos sujetos eran plenamente conscientes de
lo que hacian. Por ello no se sentian especialmente turbados, a partir del
momento en que decidian resolver de este modo su conflicto interno. Sin
embargo, la mayor parte de estos sujetos se conformaron publicamente,
pero no en privado. Y es que la sumisién piblica es el tipo de influencia
que consiguen las mayorias, no la aceptacién privada.

OBEDIENCIA A LA AUTORIDAD

Los resultados de Sherif, Asch y Crutchfield son sorprendentes por-
que en ninguno de ellos hubo presiones obvias y abiertas para confor-
marse. Uno se pregunta: si las personas son tan complacientes para res-
ponder ante una presién tan minima, ¢cuianto méds complacientes serfan si
fueran coaccionadas de manera directa? ¢Podria alguien forzar al estadou-
nidense promedio a ejecutar actos crueles como los de los nazis en Ale-
mania? Yo habria supuesto que no: los valores democraticos e individua-
listas de los norteamericanos los harian resistir esa presién. Ademas, los
pronunciamientos verbales faciles de estos experimentos estin muy lejos
de dafiar realmente a alguien; usted y yo nunca cederiamos a la coaccién
para herir a otro. ¢O si? Stanley Milgram lo dudé (Myers, 1995, pag. 228).

Y llevé a cabo una serie de experimentos para salir de su duda.

Milgram quiso estudiar el conformismo pero modificando dos aspectos
importantes del disenio de Asch: coger una tarea que fuese relevante para el
sujeto (hacer dafio a otra persona) y sustituir el grupo por una persona
investida de autoridad. En consecuencia, Milgram queria saber hasta qué
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punto la gente es capaz de hacer dafno a una tercera persona por el mero
hecho de que una autoridad se lo ordena. El disefio experimental era rela-
tivamente sencillo. Los sujetos, que eran todos varones y habian sido reclu-
tados a través de un anuncio en la prensa y recibian una pequena cantidad
de dinero por participar, cosa, por otra parte, habitual en los experimentos
en los Estados Unidos de aquella época, acudian al laboratorio de dos en
dos y echaban a suertes para ver a quien le tocaba hacer de maestro y a
quien de aprendiz. Pero tal sorteo estaba trucado de tal forma que al
auténtico sujeto (el otro era cémplice del experimentador) siempre le
tocaba hacer de maestro. El aprendiz debia estudiar y aprender una lista de
pares de palabras. Después era examinado por el maestro. Si se equivo-
caba, el maestro le aplicaba una descarga eléctrica de 15 voltios y a cada
nuevo error la descarga aumentaba en otros 15 voltios (2.° error, 30 voltios;
3.° error, 45 voltios y asi sucesivamente) hasta 450, pues el experimento
estaba disenado para que el aprendiz, que como hemos dicho era un cém-
plice del experimentador, cometiese siempre treinta errores, con lo que los
sujetos o desobedecian las 6rdenes del experimentador en algiin momento
y se negaban en consecuencia a dar descargas, u obedecian y daban a sus
victimas descargas de hasta 450 voltios.

Antes de llevar a cabo su experimento, Milgram habia preguntado a un
grupo de psiquiatras sobre cuantos sujetos creian ellos que obedecerian. Su
respuesta fue rotunda: nadie llegaria al final. Como mucho, afiadian, un 1
por 100 por si por azar entraba en la muestra algin psicépata o sidico.
Pues bien, los resultados fueron bien diferentes: llegaron al final, o sea, die-
ron a sus «alumnos» descargas de hasta 450 voltios, el 63 por 100 de los
sujetos. Estos datos fueron tan dramaticamente sorprendentes que no es de
extrafar que hayan sido estos experimentos los mas impactantes de toda la
historia de la psicologia social e incluso posiblemente de toda la psicologia.
Ni que decir tiene que tales descargas no se daban, pero, y esto es lo
importante, los sujetos estaban convencidos de que si se daban.

No sélo en los Estados Unidos se han llevado a cabo experimentos de
este tipo. Las investigaciones indican que los personajes dotados de autori-
dad que ordenan a otros individuos que hagan un mal son igualmente
influyentes en otras sociedades, incluyendo Australia, Alemania y Jordania.
Asi, en Espafia, Miranda y colaboradores (1981), con un paradigma similar
al de Milgram, encontraron indices de obediencia superiores al 90 por 100.
Ademas, la obediencia no se reduce a aplicar descargas eléctricas en una
tarea de aprendizaje. Por ejemplo, Hofling y colaboradores (1966) descu-
brieron que algunas enfermeras se prestaban a administrar medicamentos
virtualmente peligrosos a los enfermos de un hospital cuando se los orde-
naba un médico desconocido. De hecho, entre las condiciones experimen-
tales que utilizé el propio Milgram sobresalen, por su especial dramatismo,
estas dos, en las que descendieron las tasas de obediencia, pero siguieron
siendo preocupantemente altas: la del «contrato» y la del «enfermo del
corazén». En la primera, uno de los sujetos, evidentemente el cémplice,
pedia explicitamente que si le tocaba a él hacer de aprendiz, exigia que se
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firmara un contrato en que los tres (el experimentador y los dos sujetos) se
comprometian a suspender el experimento en el momento en que él lo
pidiera. Los tres lo firmaban. Le tocaba hacer de aprendiz y cuando, tras
bastantes errores, decia que no aguantaba ya el dolor y exigia abandonar el
experimento, el experimentador le decia al que hacia de maestro: «Siga
usted, por favor; el progreso de la ciencia exige que usted siga adelante;
siga, por favor.» Pues bien, a pesar del compromiso previo, compromiso
firmado incluso en un contrato, muchos sujetos siguieron hasta el final. En
la segunda condicion que estamos destacando, el sujeto-cémplice comen-
zaba afirmando que él estaba enfermo del corazon y que probablemente, si
le tocaba hacer de aprendiz y se equivocaba algunas veces, las descargas
eléctricas podrian serle altamente peligrosas. Por supuesto, le tocaba hacer
de aprendiz y se equivocaba repetidamente. Pues bien, cuando pedia la sus-
pensién del experimento, alegando que ya estaba notando serias molestias
cardiacas, muchos sujetos siguieron administrandole descargas hasta el final,
algunos incluso tras creer, puesto que el aprendiz ya no respondia a las pre-
guntas que se le hacian, que posiblemente estaba ya muerto. En esta condi-
cién obedecian hasta el final el 10 por 100. La obediencia seguia siendo alta
incluso cuando el experimentador salia de la sala después de haber dele-
gado su autoridad en otro sujeto, de igual estatus por tanto que quien hacia
de profesor. A este segundo sujeto «se le ocurria» la idea de incrementar el
nivel de las descargas con cada error, insistiendo al que hacia de profesor
en que obedeciera sus reglas. Los resultados fueron claros: aun asi el 20
por 100 siguié obedeciendo hasta el final, hasta los 450 voltios. Interesante
resulta también aquella condicion experimental en la que quien insistia en
que siguieran con las descargas eléctricas por el bien del experimento era el
propio sujeto que las estaba recibiendo, mientras que quien se oponia era el
experimentador. En este caso nzngin participante obedecié. Milgram afiadi6
un condicién de control en la que los sujetos podian elegir la maxima des-
carga, observandose que s6lo dos sujetos de los 40 de esta condicién supe-
raron los 140 voltios mientras que 28 no sobrepasaron los 75.

Es importante contestar a la siguiente pregunta: ¢Por qué obedece la
gente? ¢Por qué obedecian los sujetos de Milgram hasta el grado en que lo
hacian? En primer lugar, veamos a qué razones no se debe la obediencia de
los sujetos de Milgram. No se debe al dinero que recibian, puesto que lo
recibian en todo caso: lo recibian por participar, no por obedecer. Y menos
aln se debia a su sadismo, explicacion esta a la que suele acudirse. No se
debe al sadismo al menos por dos motivos: ante todo por razones pura-
mente estadisticas, puesto que seria extrafio que por azar la muestra de
Milgram, asi como las de otros estudios que llegaron a resultados similares,
hubiera estado compuesta principalmente por personas sadicas. Pero existe
otra razén psicoldgicamente mds sustantiva, que consiste en que si hubie-
ran sido sadicos, hubieran disfrutado al administrar sus descargas eléctri-
cas. Por el contrario, no sélo no disfrutaban, sino que sufrian enorme-
mente. También suelen preguntarme cuando hablo de este tema si los
sujetos de Milgram entendian de electricidad. No era necesario entender de
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electricidad para saber el dafio que estaban causando a sus companeros.
Por una parte, los interruptores tenian estas etiquetas: «Descarga ligera»,
«Descarga moderada», «Descarga intensa», «Descarga muy intensa», «Des-
carga intensisima», y a los interruptores de 435 y 450 voltios ya ni los eti-
quetaban, sélo aparecian tres cruces. Y por otra parte, lo que es mas
importante adn, los sujetos recibian feedback del «aprendiz»: ya se quejaba
tras los 75, 90 y 105 voltios. A los 120 el aprendiz protestaba diciendo que
los choques eran dolorosos. Y a los 150 ya gritaba: «jExperimentador,
sadqueme de aqui! ;Ya no quiero estar mas en este experimento! Me niego
a continuar!» A los 270 voltios, sus protestas se convertian ya en gritos de
agonia, a la vez que continuaba gimiendo y pidiendo que le dejasen reti-
rarse. A los 300 y 315 voltios los gritos son mds dramaticos y amenaza con
negarse a contestar, y, efectivamente, tras los 330 ya se queda callado y no
vuelve a contestar. Ante las dudas de los sujetos, el experimentador le
ordena que siga, que la no respuesta la considere como un error, que deje
pasar un tiempo razonable (unos cuatro o cinco segundos) y que siga el
procedimiento habitual, administrindole la nueva descarga.

¢A qué se deben pues tan dramaticos resultados? El propio Milgram lo
explica acudiendo a la distincién entre estado de autonomia y estado de
agencia. Cuando una persona se halla en estado de autonomia se considera
como individuo, se siente personalmente responsable de sus actos, utiliza
su propia conciencia como guia de comportamiento correcto, pero cuando
se encuentra en estado de agente considera que forma parte de una estruc-
tura jerarquica, siente que las personas situadas por encima de ella en la
jerarquia (las autoridades) son responsables de sus actos y utiliza las 6rde-
nes de tales autoridades como guia de accion correcta. Mas en concreto,
considera Milgram que cuando una persona se convierte en sujeto de una
experiencia de obediencia, varios factores pueden hacerle pasar del estado
auténomo al estadio de agente. Estas condiciones previas incluyen las
recompensas anteriores por su sumisién a la autoridad en el marco de la
familia, la escuela y el trabajo, asi como la percepcion de que la ciencia es
una empresa social legmma y que el experimentador constituye una autori-
dad legitima en la situacién experimental. Una vez que un sujeto llega al
estado de agente adquiere sensibilidad respecto a los deseos de la autori-
dad, acepta la definicion de la situacion dada por la autoridad y siente una
responsabilidad menor hacia sus propios actos. Por tltimo, Milgram iden-
tifica varios factores que impiden que un sujeto abandone el estado de
agente. Estos factores apremiantes son la naturaleza secuencial de la tarea
dada, el temor a ofender a la autoridad y la inquietud ante la desobedien-
cia a las 6rdenes de una autoridad legitima.

Estando totalmente de acuerdo con esta explicacion de Milgram, creo
que deberia completarse con otras variables como las siguientes: 1) La
artificialidad de la situacion experimental: «El laboratorio como estableci-
miento conductual provoca conductas aberrantes. El laboratorio tiene una
51gn1f1cac1on social importante, ligada a la representacion social de la cien-
cia, asi pues, no es en absoluto irrelevante subrayar esta obediencia insti-
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tucional en el establecimiento cientifico por excelencia» (Fernandez-Dols
y cols., 1980, pag. 61). 2) En nuestra sociedad, uno de los elementos cla-
ves de la socializacion consiste en ensefar a los nifios/as a obedecer a los
mayores y a las personas con autoridad. 3) Igualmente se les ensefia a los
nifios/as que si es por las «grandes causas», como la ciencia, todo estd
permitido. De hecho, personas no agresivas llegan a matar, sin escripulo
alguno, por su patria, por su religién, por su partido, por la revolucion,
etcétera. El propio Milgram cay6 en lo que queria estudiar: fue capaz de
hacer sufrir psicologicamente a 500 sujetos por el progreso de la ciencia, de
la psicologia social en este caso. 4) Tampoco debemos olvidar el dinero
que recibian los sujetos por participar. No es una cuestién econémica,
sino psicoldgica: los sujetos se situaban en una situacion de obligacién
hacia quienes se lo habian dado, con lo que se sentirian inclinados a
devolver el favor obedeciendo, es decir, haciendo lo que le mandara el
experimentador. 5) También hay que tener presente la técnica de las apro-
ximaciones sucesiva: nadie daba 450 voltios de repente, sino sélo quince
mas a la vez anterior. Asi, obedecer en la primera descarga era ficil (s6lo
eran 15 voltios...), pero luego sélo eran quince mas cada vez. No olvide-
mos que una vez que los sujetos llegaron, pongamos por caso, a 300 vol-
tios, lo extrafio, psicoldgicamente, es negarse a seguir. Porque con ello
estarfan reconociendo haber estado equivocados hasta ese momento y
haber estado haciendo dafio a una persona inocente. Por el contrario,
seguir era demostrar que tenian razon al hacer lo que hacian. Y para ello
racionalizaban la situacion, llegando incluso a culpar a sus «victimas» de
lo que les ocurria. De hecho, «muchos sujetos desvalorizaron duramente a
la victima como una consecuencia de su actuacion contra ella. Comentarios
tales como “Era tan tonto y necio que merecia recibir las descargas”, fue-
ron comunes. Una vez que habian actuado contra la victima, estos sujetos
encontraban necesario verla como un individuo indigno, cuyo castigo se
hacia inevitable por sus propias deficiencias de intelecto y caracter» (Mil-
gram, 1974, pag. 10). Técnicas similares han sido con cierta frecuencia uti-
lizadas para culpar a las victimas de lo que les ocurre y para entrenar a los
torturadores. Eso fue lo que hizo a primeros de los 70, la junta militar
griega (Haritos-Fatouros, 1988; Staub, 1989). Como nos recuerda Myers,
tanto en Grecia, como en el entrenamiento de los oficiales de las SS en la
Alemania nazi, los militares seleccionaban a los futuros torturadores utili-
zando su respeto y sumision a la autoridad. Pero eso no era suficiente. Por
tanto, primero asignaban al aprendiz la tarea de meramente custodiar a los
prisioneros, luego a participar en escuadrones de arresto, después a gol-
pear a los prisioneros, mds tarde a contemplar las torturas y, finalmente, y
sélo entonces, a practicarla. Utilizaban, pues, la técnica de aproximaciones
sucesivas. Pues bien, a partir de un estudio del genocidio humano en todo
el mundo, Staub (1989) mostré adénde puede conducir este proceso. Con
demasiada frecuencia, la critica produce desprecio, lo que permite la
crueldad, que, a su vez, cuando es justificado, conduce a la brutalidad,
mas tarde al asesinato y, finalmente, al asesinato sistemdtico. Las actitudes
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que se desarrollan, como bien dice Myers, se mantienen y al mismo
tiempo justifican las acciones. La conclusién de Staub (1989, pag. 13) es,
como los propios datos de Milgram, altamente preocupante: «Los seres
humanos tienen la capacidad de llegar a sentir que matar a otras personas
no es nada extraordinario.»

En suma, una persona en estado de agente, y como consecuencia de la
socializacion previa hacia la obediencia, estd preparada para obedecer a
cualquier precio, si ademds tal obediencia se hace paulatinamente y si una
vez que uno se ha comportado contraactitudinalmente ya es dificil dar mar-
cha atras, entonces no nos extranara tanto el que un porcentaje tan alto de
personas normales (no sddicas) llegara tan lejos en su obediencia. Y posi-
blemente sea cierto también que la artificialidad del laboratorio remarque
aun mas ese proceso.

Ademads de mostrarnos el grado en que la gente es capaz de obedecer
a la autoridad, también examiné Milgram las condiciones que producen
la obediencia, que fueron principalmente estas cuatro: 1) La distancia
emocional de la victima: obviamente, cuanto mayor era tal distancia,
mayor era la tasa de obediencia, de forma que cuando los sujetos no
vefan a la «victima» daban mds descargas que cuando la tenian sentada
al lado, en la misma mesa; 2) La cercania y legitimidad de la autoridad: si
la autoridad se ausentaba, bajaba la tasa de obediencia. Pero muchos
sujetos siguieron obedeciendo incluso en ausencia del experimentador.
Por ejemplo, el 21 por 100 obedecié hasta el final cuando el experimen-
tador daba las 6rdenes por teléfono; 3) E/ grado de institucionalizacion
de la autoridad: como es de suponer, cuanto mayor es el prestigio insti-
tucional de quien da las 6rdenes, mayor sera el nivel de obediencia.
Incluso el mero hecho de llevar bata blanca o no llevarla influia mucho
en los resultados. Y, finalmente, 4) los efectos liberadores de la influencia
del grupo: cuando nos encontramos frente a la autoridad, y algin com-
pafiero nuestro se atreve a resistirse a sus 6rdenes, aumenta la probabili-
dad de que también nosotros nos resistamos. Milgram capt6 este efecto
liberador de la conformidad cuando colocé al profesor con dos cémpli-
ces que iban a ayudar en el experimento. Cuando ambos se negaron a
continuar, desafiando al experimentador, y éste le ordend al sujeto real
que continuara solo, el 90 por 100 se negaron a seguir, uniéndose asi a
sus dos compafieros desafiantes.

Como vemos, la sumision y el conformismo puede ser funciéon de fac-
tores cognitivos (percepcién social y atribucion causal, sobre todo), de
variables de personalidad (autoritarismo o dogmatismo de los sujetos, etc.)
y también de factores relativos a las situaciones interindividuales (proximi-
dad de la victima, relaciones con la autoridad/experimentador, etc.). Pero,
como subraya Doise (1982), también aqui existen factores del nivel IIT y IV
(ideologia dominante que, a través fundamentalmente de la familia y la
escuela, inculca la obediencia a la autoridad, etc.).
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ALGUNAS TACTICAS DE INFLUENCIA SOCIAL

Antes de terminar este capitulo resulta util, al menos a mi entender,
analizar, siquiera brevemente, las diferentes estrategias que los seres huma-
nos solemos utilizar para influir en los demas. Probablemente, las mas
socorridas sean las siguientes (Morales y Moya, 1996, pags. 246 vy sigs.):

1) La sancion o comprobacion social: una forma en la que se puede
influir en los demas, y que se deduce de la teoria de la comparacion social
de Festinger, consiste en mostrarles como los pensamientos, sentimientos y
conductas que queremos que se hagan, son ya realizados por muchas per-
sonas. Una tactica que se aprovecha de este proceso psicoldgico es la lla-
mada técnica de la lista. Asi, Reingen (1982) mostré en varios experimentos
como la probabilidad de donar dinero o sangre era mayor cuando a la
gente se le muestra una lista de otros individuos semejantes a ellos que ya
han colaborado, siendo la influencia mayor cuanto mds larga era la lista.
Esta tictica se usa mucho también en publicidad, cuando se nos dice que
ha sido el libro més leido durante el dltimo afio, o el coche mds comprado,
etcétera, cuando el camarero deja deliberadamente el platillo con propina
de anteriores clientes encima de la barra, o cuando los mendigos comien-
zan a pedir poniendo ellos mismos algunas monedas en el sombrero. Este
fenémeno se observé también en los estudios de Darley y Latané sobre
altruismo, o en los de Phillips sobre conducta suicida, y puede ser expli-
cado acudiendo tanto a la conducta de imitacion como a un fenémeno de
desindividualizacion. Asi, Phillips (1974) mostré la existencia de una rela-
cion entre la publicacion de un suicidio en la primera pagina de los peri6-
dicos y el aumento espectacular del porcentaje de suicidios: analizando las
estadisticas sobre suicidios ocurridos en Estados Unidos entre 1947 y 1968
constaté que en los dos meses posteriores a cada suicidio que ocup6 la pri-
mera pagina de los periddicos, se producia un promedio de 58 suicidios
mas de lo habitual, y ello ocurria sobre todo en las zonas en las que la
publicaciéon del primer suicidio habia alcanzado mayor difusion y entre
personas semejantes a quien se habia suicidado. Igualmente, la imitacion
del comportamiento de los demas parece haber desempefiado un impor-
tante papel en el mayor suicidio colectivo que se conoce, el de los miem-
bros de la secta Templo del Pueblo, en el que se quitaron la vida en la
Guayana en 1978, casi mil personas, siguiendo las 6rdenes de su lider, Jim
Jones (Cialdini, 1990): ademas de la fuerte capacidad de persuasion
de Jones, la principal razén explicativa parece estar en un grupo de indivi-
duos, los mas fandticos, que se prestaron a cumplir los deseos del lider,
envenenandose, con lo que «arrastraron» a los demds. Evidentemente, esta
conducta tan extrema puede extrafiar al lector, pero, como puntualizan
Morales y Moya, si un individuo vive aislado del resto del mundo en una
comunidad con la que se siente profundamente identificado y ve que justa-
mente los mas comprometidos sin dudarlo ni un momento empiezan a rea-
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lizar una conducta, no cabe duda de que su impacto sera poderoso. Si
observa, ademas, como ocurrid en el caso de la secta de que estamos
hablando, que los demds compafieros esperan con tranquilidad su turno,
entonando cdnticos, entonces no resulta ya tan dificil imaginar el fatal final
que tuvo (véase Ovejero, 1997a).

2)  Compromiso y coberencia: una segunda técnica que solemos utilizar
para influir en los otros consiste en hacer que la persona objeto de nuestra
influencia se comprometa con alguna acciéon o pensamiento. Una vez que la
persona se ha comprometido es muy probable que se genere una fuerza
psicolégica en ella que le lleve a ser congruente con ese compromiso, como
se deduce de la teoria de la disonancia cognoscitiva de Festinger. Por ejem-
plo, en uno de los experimentos de Moriarty (1975) alguien dejaba un apa-
rato de radiocasete en una playa de Nueva York mientras se ausentaba
unos minutos; en seguida llegaba un individuo que cogia el radiocasete y, a
juicio de los baiistas, lo robaba. Cuando el banista ausente no habia dicho
nada a quienes le rodeaban, sélo el 20 por 100 intervino persiguiendo al
ladrén. Sin embargo, basté con que pidiera a quienes estaban cerca que
vigilaran su radio para que la intervencién contra el ladrén subiera a un 95
por 100. «La fuerza de este arma de influencia radica en que la persona no
s6lo actuara cumpliendo la conducta o compromiso especificos con los que
se ha comprometido sino que también es muy probable que realice otras
conductas y pensamientos coherentes con ese primer compromiso» (Mora-
les y Moya, 1996, pag. 249). Pues bien, se han identificado varias estrate-
gias concretas de influencia que se aprovechan de la fuerza psicolégica del
compromiso y la coherencia, siendo las mas importantes el pze en la puerta,
el compromiso encubierto y la legitimacion de favores insignificantes (Cial-
dini, 1995):

a) La técnica del pie en la puerta o de las aproximaciones sucesivas: en
1966, Freedman y Frazer publicaron dos estudios que demostraban que
cuando una persona cede ante un pequefio requerimiento, después le sera
mas facil ceder ante requerimientos mayores, y ello tiene lugar incluso
cuando el segundo requerimiento implica diferentes tareas o el requeri-
miento lo piden personas diferentes al primero. A esto se le llama fené-
meno del pie en la puerta o de las aproximaciones sucesivas, que consiste en
solicitar a la persona sobre la que pretendemos influir un pequeno favor, es
decir, un comportamiento ligeramente costoso, pero que sea totalmente
voluntario y poco o nada problematico, lo que le lleva a responder afirma-
tivamente, y posteriormente solicitar un favor relacionado con ese compor-
tamiento, pero ya mas costoso y que nos interesa conseguir (Beaman y
cols., 1983; Dollard y cols., 1984). En el estudio mejor conocido sobre este
fenémeno, los investigadores, que se presentaban como voluntarios para la
seguridad vial, solicitaron a sus sujetos que permitieran la instalacién en sus
patios delanteros de un gran cartel mal rotulado que decia «conduzca con
precaucion». Solo el 17 por 100 accedid. A otros se les acercaron primero
con una pequena solicitud: «¢Exhibirfan un letrero de ocho centimetros
que diga “Sea un conductor cuidadoso”?» Casi todos accedieron con faci-
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lidad. Cuando se presentaron dos semanas después para que permitieran
instalar el letrero grande y feo en sus patios delanteros, el 76 por 100 acce-
di6 (Freedman y Fraser, 1966). Esta técnica ha sido utilizada también para
incrementar las conductas altruistas. Asi, Pliner y colaboradores (1974)
descubrieron que el 45,7 por 100 de los residentes suburbanos de Toronto
estaban dispuestos a colaborar econémicamente con la Sociedad contra el
Cancer cuando se les acercaron de manera directa. Sin embargo, a quienes
se les pidi6 el dia anterior que usaran una insignia en la solapa divulgando
la campana (a lo cual todos accedieron), tuvieron una probabilidad de casi
el doble (74,1 por 100) de hacer donativos cuando fueron contactados por
dicha Sociedad. Por su parte, Schwarzwald y colaboradores (1983) encon-
traron, en Israel, que cuando se les pidi6 directamente, el 53 por 100 de
los sujetos colabord en una colecta para recoger fondos para los incapaci-
tados mentales, aumentando tal porcentaje hasta el 92 por 100 en aquellos
a quienes dos semanas antes se les habia solicitado que firmaran una peti-
cién de apoyo para la creacion de un centro recreativo para minusvalidos.
También se ha aplicado a otros campos. Asi, Greenwald y colaboradores
(1987) consiguieron aumentar la conducta de voto en un 41 por 100 s6lo
con preguntar a los sujetos de su muestra, el dia anterior a la votacion, si
pensaban votar o no (todos respondieron que si). Como vemos, pues, esta
técnica es eficaz, aunque tres elementos incrementan tal eficacia (Joule y
Beavois, 1987): 1) El coste de la peticion inicial ha de tener una magnitud
moderada, es decir, que no sea ni tan alto que amenace el porcentaje de
personas que acceden a realizarlo, ni tan bajo que no pueda producir los
efectos de perseverancia y congruencia esperados; 2) El tiempo transcu-
rrido entre la primera peticion y la segunda no ha de ser tan amplio para
que la persona olvide la relacién entre las dos peticiones. En términos
generales podemos decir que no conviene que sobrepase la semana o
como mucho diez dias; y 3) Las dos petlclones han de tener naturaleza
parecida, aunque en ocasiones esta técnica ha mostrado ser eficaz con
peticiones bastante diferentes. En consecuencia «vale la pena estar atentos
al fenémeno del pie en la puerta de modo que no seamos ingenuamente
vulnerables a él. Alguien que trata de seducirnos, financiera, politica o
sexualmente, por lo general tratard de crear un momento de aceptacion.
Antes de acceder a la peticion pequefia, necesitamos pensar respecto a lo
que seguira» (Myers, 1995, pag. 126).

b) E!l compromiso encubierto: esta técnica, conocida también con el
nombre de lanzamiento de bola baja o lzmzamzenz,‘o contra la base, consiste
en hacer que una persona se comprometa con una accién y, una vez que lo
ha hecho, incrementar los costes que tiene el hacer tal accién. Cialdini y
colaboradores (1978) pidieron voluntarios para participar en un experi-
mento que tendria lugar a las siete de la manana, es decir, a una hora real-
mente intempestiva. A la mitad se les informé del coste de la acciéon desde
el principio (el 24 por 100 aceptd participar), mientras que a otra se les
pidié primero si aceptarian participar en el experimento y sélo después se
les dijo que seria a las siete de la mafiana: con esta tactica, ninguno se negd
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a aceptar e incluso el 95 por 100 efectivamente a las siete de la manana
estaban ya en la Facultad para participar en el experimento. Esta técnica,
que los vendedores suelen utilizar mucho, es incluso mas eficaz que la del
pie en la puerta: a la hora de ejercer influencia, la tictica mas eficaz es la
consistente en decirles a los sujetos el coste real de su conducta sélo en el
tltimo momento. Otra cosa bien diferente es la vertiente ética y moral de
estas tacticas, en las que ahora no entro, pero si deseo poner de relieve.

c) La legzz‘zmczczon de favores mszgmfzcam‘es una estrategia de influen-
cia que descansa en los principios de compromiso y congruencia es la
conocida como legitimacion de pequefios favores o, como también la llama
Cialdini «con un penique basta» (Cialdini y Schroeder, 1976), que ha mos-
trado ser particularmente eficaz a la hora de recaudar fondos para obras
benéficas. Esta técnica consiste basicamente en que al hacer la peticion se
anade la coletilla: «con cinco pesetas bastaria». Pues bien, diferentes inves-
tigaciones han mostrado que simplemente con afiadir esa breve frase el
porcentaje de personas que accede a donar dinero se incrementa notable-
mente, no haciéndolo sélo con la pequefa cantidad pedida, sino con bas-
tante mas. «La eficacia de esta estrategia parece residir en que apela a valo-
res en los que la mayoria de las personas creen (bondad y generosidad) y
plantea a los individuos una situacién en la que les resulte dificil negarse a
contribuir, pues eso irfa contra su autoimagen. Asi, ¢qué persona podria
negarse a dar cinco pesetas para una buena causa sin riesgo de autoperci-
birse como tacafio y desconsiderado?» (Morales y Moya, 1996, pig. 253).

3) Reciprocidad e intercambio: otra forma de influir en los demds con
eficacia estriba en echar mano de la norma de reciprocidad, segin la cual
una persona siente la obligacién de responder a otra con la misma con-
ducta que ha recibido de ella (Gouldner, 1960), norma que tiene una
amplisima gama de aplicaciones, ya que se ha encontrado practicamente en
todas las culturas y en conductas muy diferentes: las personas tienden a
competir con quienes compiten con ellas, a cooperar con quienes coope-
ran, a desvelar aspectos de su intimidad a quienes previamente les han des-
velado los suyos, a hacer favores a quienes se los han hecho previamente,
etcétera (Cialdini, 1995). Como ya vimos, segiin esta norma de reciproci-
dad, que parece ser muy potente, la gente se sentira obligada a devolver favo-
res (regalos, servicios y ayuda a quienes les han dado tales cosas primero).

Una variacion de esta técnica es la reciprocidad de concesiones, una de
cuyas modalidades m4s conocidas es la técnica del portazo en las narices o
en la cara, que consiste en comenzar haciendo una peticién elevada, que
casi siempre es rechazada, y con posterioridad hace otra peticion de mucha
menos magnitud (que es realmente la que interesa). De esta manera el soli-
citante espera que funcione la norma de reciprocidad: si él ha hecho una
concesion (renunciando a un favor grande por otro més pequeio), espera
que la otra persona también haga otra concesion (del rechazo total que
hizo respecto a la peticién grande a la aceptacion de la peticion pequena).
Cialdini y colaboradores (1975) preguntaron a estudiantes universitarios si
estarian dispuestos a hacerse responsables de un grupo de jovenes delin-
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cuentes en una visita al zoo. Sélo el 17 por 100 aceptd esta propuesta,
mientras que a otro grupo de universitarios les pidieron primero si estarian
dispuestos a dedicar dos horas semanales, durante un periodo minimo de
dos afios, trabajando como consejeros de delincuentes juveniles, lo que nin-
guno aceptd. Pero cuando después se les hizo la propuesta de la visita al
z00, la aceptaron el 50 por 100.

4)  Atraccion: una de las reglas de oro de la influencia es que resulta
mucho més probable que nos dejemos influir por personas hacia las que
nos sentimos atraidos o que consideramos amigas (Cialdini, 1995), como
vimos en el capitulo V.

5) Autoridad: un poderoso mecanismo de influencia es el que des-
cansa en la autoridad, la cual puede definirse como el poder de influir (o
de control) sobre los demas basado en normas sociales, tradiciones, valores
y reglas que indican que se tiene derecho a dicho poder (Turner, 1991, pa-
gina 116). Esta capacidad de las personas dotadas de autoridad deriva en
parte del mayor conocimiento o experiencia que se les atribuye y en parte
de la capacidad que tienen para controlar las recompensas y los castigos.
Sin duda, el estudio mas dramdtico sobre la enorme capacidad de influen-
cia que tienen las personas con autoridad es el de Milgram.

CoNCLUSION

Los estudios que hemos visto en este capitulo son una clara amenaza
para todas las teorias de la personalidad e incluso, si se me apura, para
toda la psicologia tradicional, al mostrar que la conducta humana viene en
gran parte determinada por factores situacionales (tamafio del grupo, apro-
ximaciones sucesivas, etc.), aunque, sin duda, tampoco pueden despre-
ciarse algunas variables personales, construidas en el proceso de socializa-
cién, productos, por tanto, de la interaccion social. En todo caso, la
conformidad no es un fenémeno exclusivamente negativo. Puede ser tam-
bién, en ocasiones, positivo. Una persona que desea reaccionar con exacti-
tud en un medio complejo y cambiante a menudo hara bien fiandose de los
juicios de otras personas, en particular cuanto éstas tienen mayores conoci-
mientos sobre el problema en cuestion. De manera similar, una persona
que desea ser estimada y aceptada a menudo se encontrard con que la con-
formidad es una estrategia util para hacerse aceptar. En ciertos casos, una
persona puede desear identificarse con un grupo atractivo, incluso si no
espera sancion alguna en caso de desviacién. También en este caso, la con-
formidad puede ser la reaccién adecuada. Finalmente, como indicaba uno
de los estudios de Milgram, una persona sometida a una presiéon de obe-
diencia, ejercida por una autoridad, puede, en algunas ocasiones, utilizar la
conformidad de otros desobedientes para desafiar a la autoridad. Igual-
mente desde la perspectiva del grupo, la conformidad posee sus ventajas y
sus inconvenientes. Ciertamente que el grupo necesita, para su buen fun-
cionamiento, que sus miembros se sometan a las normas grupales, pero
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también es cierto que en ocasiones se hace necesaria la innovacién y la no
conformidad para que el grupo pueda ser eficaz, alcanzar sus fines e
incluso para su propia existencia. Y algo parecido hay que decir de la obe-
diencia. En efecto, en palabras de Levine y Pavelchak (1985, pig. 69), al
examinar los costes y las recompensas de la obediencia hay que tener en
cuenta no solamente el blanco y la fuente de influencia, sino también el
grupo mas amplio al que pertenecen ambos. Las recompensas y los costes
de la obediencia para el subordinado son similares a los de una persona
que se conforma con la presion del grupo. En favor de la obediencia esta
el hecho de que un subordinado tiene mayores probabilidades de dar una
respuesta objetivamente correcta si obedece las 6rdenes de una autoridad
provista de experiencia y conocimientos, que si sigue sus propias inclina-
ciones. Por otra parte, un subordinado que obedece sera recompensado,
mientras que aquel que desobedece a menudo puede exponerse a graves
castigos, que implican pérdida de privilegios, de libertad e incluso de la
vida. En contra de la obediencia, sucede a veces que un subordinado reac-
cione de forma objetivamente mas adecuada desafiando a la autoridad que
obedeciéndola. Ademas, ciertas autoridades respetan a los subordinados
que tienen el valor de contestar una orden.

Desde el punto de vista de la autoridad, la obediencia también puede
tener consecuencias positivas y negativas. El hecho de ver sus 6rdenes obe-
decidas a menudo aumenta la eficacia del individuo, en parte debido a que
no tiene que esforzarse para castigar a un subordinado contestatario. Ade-
mas, la obediencia refuerza su propia imagen en tanto que persona pode-
rosa, de estatus elevado. Las consecuencias negativas de la obediencia para
la autoridad incluyen la posibilidad de que se le considerara responsable de
las acciones objetivamente incorrectas por parte de sus subordinados y que
perdera progresivamente la capacidad necesaria para conseguir los com-
portamientos que encarga a otras personas.

El conocido fenémeno de que el comportamiento de grupo no sélo es
mas rico y eficaz que el individual, sino que incluso enriquece a los sujetos
que en él participan, puede ser aphcado a los procesos de influencia social.
De hecho, Montmollin afirma que el proceso por el que Piaget explica el
paso del egocentrismo al sociocentrismo es un proceso central en el desarro-
llo intelectual del nifio; este proceso encontraria, en parte, su origen en el
contacto cognitivo que tiene el nifio con los otros. Es igualmente uno de los
aspectos esenciales de toda actividad intelectual: al contacto con las ideas
de los otros, el individuo puede ampliar el campo de datos de un pro-
blema, percibir un mayor nimero de soluciones posibles para llegar a una
abstraccién y a una generalizacion cada vez mds amplias. De hecho, todo
ello ha sido fuertemente comprobado en el trabajo cooperativo en el aula
(véase Ovejero, 1990a). Ahora bien, el proceso de influencia vendria a ser
un aspecto mds de este principio general. Al contacto con las respuestas,
juicios u opiniones de los demas el sujeto se enriquece, lo que se traduce
en la influencia sufrida. Y si esto parece un tanto paraddjico a la vista de
los estudios experimentales sobre la influencia social ello se debe a que las
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respuestas de los otros han sido manipuladas por el experimentador para
enganar al sujeto, de tal forma que muy raramente se van a producir asi en
la realidad. Sin embargo, en la vida cotidiana el dejarse influir por los otros
no es, en absoluto, negativo, sino que puede ser incluso muy positivo: enri-
quece al sujeto influenciado. Todo depende, evidentemente, de las razones
por las cuales nos dejamos influir, por quién, cémo, en qué grado y en qué
circunstancias. Y ésta es la cuestion fundamental: ¢cudndo debemos dejar-
nos influir y cuando no? O dicho en otros términos, ¢hasta qué punto un
individuo puede permanecer como individuo dentro de una sociedad?

La paradoja del hombre moderno es que sélo en la medida en que
el individuo se retine con los demds en grupos y organizaciones puede
albergar la esperanza de controlar las fuerzas sociales, politicas y eco-
némicas que amenazan la libertad individual. Esto es especialmente
cierto en algunos grupos masivos; esto es, en naciones y grupos de
naciones. S6lo cuando el individuo sea capaz de conservar su indivi-
dualidad, pero haciendo causa comiin con sus semejantes, podra ser
libre (Krech y cols., 1972, pag. 537).



CariturLo XI

La influencia de las minorias activas

InTRODUCCION

Durante varias décadas, pero fundamentalmente durante los afios 50
y 60, los estudios sobre la influencia social se centraron casi exclusivamente
en el fendmeno del conformismo y, ademds, desde una perspectiva esen-
cialmente cognitivista (véase la revision de Kiesler y Kiesler, 1969, etc.).
Y era asi porque los psicélogos sociales consideraban que el comporta-
miento tenia como principal funcién asegurar la adaptacion a una realidad
fisica y social que se suponia era dada y predeterminada para todos los
individuos. Y aqui es donde entran como protagonistas los factores per-
ceptivos y cognitivos: para actuar eficazmente y de acuerdo con el medio
tanto fisico como social, hay que ser capaces de percibir o juzgar la reali-
dad con un miximo de exactitud. Y en este contexto, se supone que los
procesos de influencia social en general y el proceso de conformidad en
particular contribuyen a estructurar el juicio del individuo, es decir, hacen
que su comportamiento y el de otros individuos sea similar y previsible. Y
ello es asi, sin duda. El proceso de conformidad es fundamental para la
supervivencia de la sociedad, las organizaciones o los grupos de cualquier
clase. Ello merecia, qué duda cabe, un analisis profundo. Sin embargo,
dejaban fuera otros procesos de influencia social que también son cruciales
para el funcionamiento de los grupos: los procesos de innovacion (véase
Canto, 1994). De ahi que el analisis tradicional de la influencia social haya
sido esencialmente incompleto. En efecto, una persona no podria ejercer
con éxito una influencia mds que sobre personas que dependen de alguna
forma de ella . Pero ya Hoffman (1966) sefialaba las limitaciones intrinse-
cas de este modelo, al afirmar que «las presiones hacia la uniformidad de
opinién pueden resultar nocivas para la eficacia del grupo si impiden que
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se investiguen y discutan las soluciones de recambio... Nada garantiza que
la verdad salga de la unanimidad» (pags. 101-102).

En sintesis, no siempre la conformidad hace que el grupo actie y se
adapte bien. Por el contrario, en ocasiones puede ser el no conformismo, la
desviacion, lo que permite al grupo adaptarse, lo que significa claramente
que no siempre la desviacion es algo negativo para el grupo. A veces le
puede ser sumamente til y positivo. En consecuencia, «se entiende que la
influencia social no sélo puede servir para el control social y ayudar a que
cada uno se adapte a una realidad determinada, sino que ademas contri-
buye al cambio social» (Doms y Moscovici, 1985, pag. 74). Y hablar de
cambio social es hablar de innovacién, de la influencia activa de las mino-
rias y de los individuos sobre una mayoria o un grupo. De ahi que a fina-
les de los afios 60 se comenzase a ver la influencia social como un fené-
meno reciproco: la mayoria influye sobre la minoria, pero también la
minoria influye sobre la mayoria. Y fue Serge Moscovici, un psicélogo
social francés de origen rumano, quien abrid el camino en este campo a
finales de los 60 y lo afianzé en los 70.

Como ya hemos dicho, tradicionalmente la influencia social ha sido
estudiada como un mecanismo cuya funcién es uniformar las opiniones,
actitudes, modas, etc. Se trata, pues, en términos de Moscovici, de un
modelo funcionalista, segin el cual el comportamiento del individuo o del
grupo tiene por funcion asegurar su insercién en el sistema o en el
ambiente social. Por consiguiente, el proceso de influencia tendria por
objeto la reducciéon de la desviacion, lo que implica que los actos de aque-
llos que no siguen la norma o van contra ella son considerados como dis-
funcionales y no adaptativos. En cambio, Moscovici propone otro modelo,
el modelo genético, segin el cual tanto el sistema social como el entorno
estan definidos y producidos por quienes participan en ellos o los oponen
resistencia. Por consiguiente, no siempre la desviacién de la norma repre-
senta una patologia individual, sino que manifiesta una anomalia del sis-
tema: no saber adaptarse a todos los individuos que lo forman. Entre las
diferencias existentes entre ambos modelos me interesa destacar, de
entrada, una de tipo claramente cognitivo: mientras que el modelo funcio-
nalista estudia los fendmenos de influencia desde el punto de vista del egu:-
librio, cognitivo fundamentalmente (Sherif, Asch, etc.), el modelo genético
lo hace desde el punto de vista del conflicto, también aqui sobre todo cog-
nitivo (Moscovici, Mugny, etc.). Como dice Mugny (1981), la fuerza de la
minoria radica en su capacidad de generar conflictos aparentemente sin solu-
cion, en bloquear la negociacion con los representantes del modelo domi-
nante, lo que crea una inestabilidad social y una incertidumbre que, a
veces, solo puede resolverse adoptando (o acercandose a) las contranormas
propuestas por la minoria.

De esta manera, el estudio de la innovaciéon supuso una importante
novedad, en dos sentidos (Mugny, 1985, pag. 3): a) Introdujo un funda-
mental cambio tedrico, desde un modelo funcionalista de sociedad a un
modelo interaccionista, que Moscovici llama genético; y b) Proporciond una
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nueva perspectiva sobre la desviaciéon. Hasta ahora sélo se habia estudiado
a los marginados y a los desviados pasivos, ahora se comienza a estudiar
también a los activos, o sea, a las minorias activas que, solas, son capaces
de cambiar la sociedad.

Los RASGOS ESPECIFICOS DE LA INNOVACION

Sabemos que, a pesar de lo penoso que suele ser el estar en minoria
(Kruglanski y Webster, 1991; Trost y cols., 1992), las minorias existen, y a
veces hasta son influyentes. Es ficil entender por qué las mayorias tienen
tanta influencia (son numéricamente superiores, poseen un fuerte control
normativo sobre sus miembros, tienen poder, etc.), pero ¢como explicar la
influencia de las minorias? ¢Como es posible que una minoria, incluso de
uno solo, ejerza influencia sobre la mayoria? Pues no olvidemos que ade-
mds de que la minoria carece de la fuerza numérica, del poder y de la com-
petencia necesarios para imponer su punto de vista a una poblacion, suelen
ser despreciados y puestos en ridiculo, de tal forma que cuando presentan
sus ideas, nadie les presta atencion. Y, sin embargo, los archivos de la his-
toria estan llenos de ejemplos de movimientos innovadores protagonizados
por individuos y subgrupos minoritarios, carentes de poder y competencia
reconocidos. ¢Como lo consiguieron? ¢por qué es realmente tan influyente
la minoria? La respuesta la da Moscovici ya en sus primeros trabajos sobre
el tema (Faucheux y Moscovici, 1967; Moscovici, Lage y Naffre-
choux, 1969): por su estilo consistente de comportamiento. Un comporta-
miento consistente que rechace el consenso llevara a los miembros de la
mayoria a atribuir tal comportamiento a propiedades del individuo que lo
adopta y, en consecuencia, se le atribuird firmeza y compromiso en su posi-
cién, lo que les llevard a tomar nota de la posicion de la minoria en tanto
que solucién de recambio a su propio punto de vista, a emprender un pro-
ceso de validacién vy, finalmente, a reexaminar el objeto del juicio a fin de
buscar en su seno estas propiedades que motivan el comportamiento de la
minoria» (Doms y Moscovici, 1985, pag. 98). Y es que, como dice el pro-
pio Moscovici, las minorias pueden ser fuentes efectivas de influencia, a
condicion de que su estilo de comportamiento sea percibido como el
reflejo de su consistencia, de su seguridad y de su compromiso respecto a
un punto de vista, como constatd él mismo en el experimento clave para el
desarrollo de esta linea de investigacion (Moscovici, Lage y Naffre-
choux (1969).

En efecto, una minorfa consistente puede influir en los juicios publicos
de los miembros del grupo mayoritario. La consistencia, pues, es funda-
mental y hasta necesaria, pero no suficiente. Hay que tener en cuenta tam-
bién, como mostré Nemeth, como sea interpretada esa consistencia por los
miembros de la mayoria. La consistencia de la minoria puede interpretarse
como reflejo de una fuerte conviccién interna, pero también puede inter-
pretarse como reflejo de dogmatismo y tozudez. En definitiva, para que
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una minoria ejerza influencia es necesario que disponga de un punto de
vista coherente, bien definido, que esté en desacuerdo con la norma domi-
nante de forma moderada o extrema, y que podamos calificar su posicion
como ortodoxa o heterodoxa. Pero todo ello no es suficiente. Es necesario
también que estas caracteristicas sean reconocidas por la mayoria. Ademas,
cuando un miembro de la mayoria se enfrenta a una minoria consistente,
ello produce en él dos tipos de conflicto: uno lnterpersonal y otro coghi-
tivo. Respecto del primero, ese individuo no «se pasard» a la minoria, pues
quedaria mal ante los otros miembros de la mayoria e incluso ante si
mismo, pues seria asociarse a un punto de vista desviado dentro de su
grupo de pertenencia. De ahi que no se someta prblicamente a la mayoria.
Sin embargo, el conflicto cognitivo que atn persiste debido a la presencia
de dos juicios divergentes relacionados con un sélo objeto, podria dismi-
nuir e incluso resolverse en el ambito privado.

¢EXISTEN DOS PROCESOS DE INFLUENCIA SOCIAL O SOLO UNO?

Pronto surgié una polémica de cierto alcance: la influencia minoritaria
y la mayoritaria, ¢se rigen por los mismos principios, subyacen a ambos
fendmenos los mismos procesos psicosociales? Es decir, ¢se trata de un
mismo proceso o de dos diferentes? Mientras algunos autores afirman que
ambos procesos son similares y que solo se diferencian en grado (Latané y
Wolf, 1981, etc.), otros, entre los que me encuentro, abogan por una clara
diferenciacién entre ambos tipos de influencia (Maass y Clark, 1984; Mos-
covici, 1976 Mugny, 1980; Nemeth, 1986, etc.): los procesos subyacentes a
ambas modalidades de influencia social son diferentes (dependencia y
poder en un caso, consistencia comportamental en el otro). El propio Mos-
covici afirma que la influencia mayoritaria y la minoritaria son dos tipos
opuestos de influencia. Aquélla produce influencia manifiesta, pablica y
directa, y ésta produce influencia latente, privada e indirecta, es decir, que
«la influencia mayoritaria opera en la superficie, mientras que la minorita-
ria tiene efectos profundos» (Moscovici y Lage, 1976, pag. 163). En resu-
midas cuentas, «la influencia minoritaria se traduce en un verdadero com-
portamiento de conversion, sutil proceso de modificacién cognitiva o
perceptiva, por el cual una persona continiia dando su respuesta habitual,
mientras que implicitamente adopta las opiniones o las respuestas de otros
sin que sea consciente necesariamente de ello y aunque no sienta deseo
alguno de hacerlo» (Paicheler y Moscovici, 1985, pag. 193).

Mis en concreto, y aplicando a los procesos de influencia social el
modelo de cambio de actitud de Petty y Caccioppo (1981), las minorfas y
las mayorias utilizarfan diferentes procesos cognitivos: las minorfas inducen
un pensamiento activo que lleva a cambios permanentes de actitud, mien-
tras que las mayorias inducirdn a un procesamiento periférico de la infor-
macién que llevara sélo a una aceptacion publica. Como vemos, esta apli-
cacion de la teoria de Petty y Caccioppo se parece mucho a la nocion de
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conversion de Moscovici (1980), segiin la cual una minoria consistente sus-
citard un proceso de validacion en el que el sujeto expone argumentos y
contraargumentos que llevan a cambios de actitud internalizados, mientras
que, por el contrario, la mayoria suscitard un proceso de comparacion en el
que el sujeto simplemente compara las opiniones contrapuestas sin prestar
mucha atencién al problema en cuestién. Aqui el conflicto de opiniones
serd resuelto por la aceptacién piblica mientras que la persona mantiene
en privado sus actitudes iniciales. Es mds, una fuente mayoritaria de
influencia abre un proceso de comparacién social (Festinger, 1954) que
hace que su influencia sea publica y manifiesta. Por el contrario, una fuente
minoritaria de influencia parece provocar un proceso de validacion (Mos-
covici y Personnaz, 1980) donde el propio objeto es reevaluado cognitiva-
mente. De ahi que la diferencia critica entre las dos formas de influencia
puede que no sea la cantidad sino la calidad de la actividad cognitiva que
es capaz de estimular la fuente de cada uno de los tipos de influencia. «Ast,
estos experimentos proporcionaron una primera evidencia de que la acep-
tacion privada de la posicion minoritaria estaba mediatizada por la genera-
cién de argumentos y contraargumentos, mientras que la sumisién publica
no estaba relacionada con la cantidad o direccion de la actividad cognitiva»
(Maass y Clark, 1983, pag. 212), lo que explica también que la influencia
minoritaria sea mucho mas creativa que la mayoritaria.

INNOVACION Y PROCESOS COGNITIVOS

Aunque ya hemos mostrado en este capitulo, al menos indirecta o
implicitamente, la enorme importancia que tienen los procesos cognitivos
en los fenémenos de innovacién, insistamos algo mas en ello, pues tal
importancia es atin mayor aqui, si cabe, que en el caso de la normalizacion
o el conformismo. De hecho, como sostiene Mugny (1981), para que las
minorias ejerzan influencia la consistencia comportamental es necesaria pero
no suficiente. Y no es suficiente porque los comportamientos de las mino-
rias no son simplemente captados y percibidos por los miembros de la
mayoria, sino que son zuterpretados. Y aqui es donde los factores cognitivos
desempefian un papel importante. En concreto, existen varios factores de
naturaleza cognitiva que van a ser fundamentales en este tipo de influencia:

a) Incertidumbre y conflicto cognitivo: Como se sabe, es el conflicto
cognitivo lo que da origen a la zncertidumbre. Antes de intentar persuadir a
una persona para que nos crea, tratamos primero de hacerle dudar de sus
propias opiniones. Lewin hablaba en este sentido de deshielo cognitivo. Es
lo que suelen hacer los llamados lavados de cerebro (politicos, religiosos,
etcétera): cuanto mayor sea el conflicto mds profunda serd la influencia,
pues cuando existe incertidumbre es relativamente facil conseguir influen-
cia, sobre todo cuando al individuo incierto se le ofrece una alternativa sos-
tenida por un estilo de comportamiento consistente, pues ese comporta-
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miento serd percibido como mas auténomo y se ha encontrado que las per-
sonas que son percibidas como poseyendo autonomia ejercen una gran
influencia. «La consistencia en el comportamiento se interpreta como una
senal de certeza, como la afirmacion de la voluntad de atenerse inque-
brantablemente a un punto de vista dado y como reflejo del compromiso
por una opcién coherente e inflexible» (Moscovici, 1981, pag. 151). Y es
que la innovacion se basa en dos conceptos claves, la consistencia y el
conflicto, y ambos, como hemos visto, tienen mucho que ver con los fac-
tores cognitivos. De ahi la importancia del conflicto cognitivo provocado
por el desacuerdo manifiesto entre el juicio propio y la respuesta del otro.
En efecto, el propio Moscovici (1980) afirma que el conflicto cognitivo
ante la percepcion del desacuerdo, producto de la incertidumbre, serda mas
frecuente e intenso en el caso de la influencia minoritaria que en el caso
de la mayoritaria, pues en esta ultima no siempre existe aceptacion pri-
vada sino s6lo mera sumisién externa, generalmente a causa de las presio-
nes del grupo a conformarse y de su capacidad para premiar o castigar
(Festinger, 1953). Sin embargo, en la influencia minoritaria siemzpre hay
aceptacion privada.

b) Los procesos de categorizacion y representacion social: la influencia
de la minoria dependeri también en gran medida de otro factor de tipo
cognitivo, como es el proceso de categorizacion de esa minoria, ya que «la
imagen de la minoria elaborada en el curso de la negociacion es esencial
para el proceso de influencia ejercido por la minoria» (Moscovici y Poitou,
1972, pag. 187), pues una vez percibida la consistencia minoritaria, falta
todavia dar un sentido, un significado a los comportamientos de la mino-
ria. Para ello los miembros de la poblacion elaboran una representacion de
la minorfa. Si la consistencia de la minoria es percibida por la poblacion
como debida a firmeza y autoconvencimiento, ejercera influencia. Si, por el
contrario, es percibida como debida a rigidez y dogmatismo, entonces no la
gjercera. De ahi el enorme interés que, como luego veremos, tiene el poder
en hacer que la poblacién vea a la minoria como dogmatica y rigida.

c) Conversion: aunque ya hemos dicho algo sobre este fendmeno,
expliquémoslo mejor, subrayando sus componentes cognitivos. «El feno-
meno de la conversion se refiere a todos los cambios que se producen y de
los que no nos damos cuenta hasta mucho mas tarde, después de haber
sufrido una influencia» (Moscovici y Mugny, 1987, pag. 12). Este fenémeno
esta intimamente relacionado con el llamado efecto del durmiente (sleep
effect), descubierto en los afos 50 por los investigadores de Yale. En
efecto, muchos experimentos del programa de estudios sobre la comunica-
cién y el cambio de actitudes de Yale (Hovland y Weiss, 1951) demostra-
ron la existencia de una fascinante interaccion entre la credibilidad de la
fuente y el transcurso del tiempo en el cambio de actitud. De modo espe-
cifico, estos estudios demostraron que el grado de cambio de actitud pro-
ducida por una fuente de alta credibilidad disminuye con el tiempo, como
se podria esperar a causa del olvido del contenido, mientras que el grado
de cambio de actitud producida por una fuente de baja credibilidad, y esto
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es ya mds sorprendente, se incrementa con el tiempo. La explicacion pro-
puesta es la siguiente:

Inicialmente los sujetos desestiman el mensaje debido a que proviene
de una fuente de baja credibilidad, y por tanto suprimen cualquier cam-
bio de actitud que pudiera resultar del mensaje mismo (esto habria ocu-
rrido si los sujetos no hubieran conocido nada acerca de la credibilidad
de la fuente). Sin embargo, los sujetos olvidan en seguida quién propor-
cioné la informacién. Es decir, la fuente y el mensaje se disocian en la
memoria. Como resultado de esto, el mensaje produce una actitud de
cambio retardado debido a que la clave desestimada (fuente de baja cre-
dibilidad) no estd muy pareja con el contenido del mensaje (Perlman y
Cozby, 1985, pag. 107).

Ya en el campo de la innovacion, pronto mostré Moscovici (Moscovici,
Lage y Naffrechoux, 1969) que la minoria ejerce una influencia mas impor-
tante sobre el cddigo perceptivo de los sujetos que sobre sus evaluaciones
explicitas, lo que explica que su influencia sea mas a un nivel latente que
manifiesto, incluso sin ser conscientes de tal influencia los propios sujetos.
Aunque los miembros de la poblacién rechazan, en principio, el punto de
vista de la minoria, ya que no desean ser identificados con ellos, sin
embargo la coherencia y la certeza con que se afirma esta respuesta van a
desencadenar un proceso de validacién, o sea, un esfuerzo intelectual y
perceptivo intenso. En consecuencia, dificilmente la minoria ejercerd su
influencia durante la interaccion, pero resulta mas facil cuando desaparece
el peligro de ser clasificado como desviado. Es decir, confrontados con las
mayorias, los sujetos llevan a cabo una comparacion social de sus respues-
tas con las de la mayoria, y tienden a resolver el conflicto social de una
forma manifiesta y abierta: conformandose publicamente a las respuestas
de la mayoria. Por el contrario, cuando se ven confrontados con una mino-
ria, no hacen esa comparacién en el plano publico, sino que se centran en
el objeto e intentan buscar una definicion valida de ese objeto para el que
las minorias son o proponen una alternativa, lo que constituye una pode-
rosa fuente de cambio, con lo que, ademas, las minorias pueden estimular
el pensamiento creativo en tareas de solucion de problemas (Mucchi-Farina
y cols., 1991; Nemeth, 1992). Ademais, un fenémeno psicosocialmente tan
interesante como la conversion religiosa o politica no habria podido ser
estudiado adecuadamente, a nivel psicoldgico y psicosocial, sin los estudios
sobre la innovacion, lo que demuestra lo fértil que puede ser este campo
de investigacion de la influencia minoritaria.

d) Naturalizacién: ya hemos dicho que el grado de influencia que
ejerce una minoria depende fundamentalmente de cémo sea interpretada la
consistencia de su conducta. Pues bien, se llama naturalizacién al hecho de
que la desviacion y la consistencia de la minoria se interpretan como debi-
das a propiedades estables, naturales e idiosincrasicas de esa minoria. Esta
naturalizacién puede tomar diversas formas: biologizacién (porque es negro,
porque es mujet, etc.), psicologizacién (es su caracter, es paranoico, etc.) o
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sociologizacion (es sindicalista, es politico, es comunista, etc.). Por su parte,
Mugny y Papastamou (1980) mostraron experimentalmente cémo la psico-
logizacion puede arruinar una influencia minoritaria potencialmente alta.
Se trataria, pues, de factores cognitivos, en concreto de procesos de atribu-
cion. De ahi el enorme interés que tiene el poder en conseguir, por ejem-
plo, a través de los medios de comunicaciéon, que los miembros de la
poblacién «naturalicen» la consistencia de la minoria, de tal forma que la
interpreten en términos de «actiian asi porque son criminales», «porque
estan locos», «porque son comunistas», etc., dado que en este caso la
influencia de la minoria se vera muy reducida, si no totalmente eliminada,
dado que la influencia social consiste en una redefinicién de la identidad
psicosocial. O sea, que acercarse a una fuente de influencia consiste no sélo
en adoptar, total o parcialmente, su respuesta, sino en apropiarse total o
parcialmente, sus caracteristicas estereotipicas. Y nadie quiere identificarse
con los criminales ni con los locos.

Personalmente me resultan enormemente interesantes estos estudios de
Moscovici, Mugny y colaboradores. Ademas, aprecio en ellos un gran
avance con respecto a la psicologia social norteamericana. Pero todavia
poseen, en mi opinion, una fuerte dosis de ingenuidad ideolégica y politica,
como muestra Tomés Ibéanez (1987), quien, aunque parte de la constata-
cién de que los trabajos de Moscovici han supuesto un cambio radical y
positivo en el campo de la influencia social, se aleja de su explicacion de la
influencia minoritaria, y propone una explicacion alternativa en términos
de mecanismos de resistencia y de relaciones de poder. Lo que mis critica
Ibanez a estos autores es su marcado sesgo cognitivista. Y estos sesgos cog-
nitivistas e individualistas de la teoria de la conversion parecen provenir,
segin Ibéfez, de la tendencia a subestimar la importancia del poder social
y del conflicto social que siempre se hallan presentes en todo proceso de
influencia social. «Ignorar la realidad del poder que juega constantemente
entre la fuente y el sujeto nos lleva imperceptiblemente a tratar el conflicto
social como si se tratase de un conflicto cognitivo o, mas exactamente, a no
tener en cuenta sino la vertiente cognitiva e individual de un fenémeno
profundamente anclado en lo social» (Ibanez, 1987, pag. 228). M4s en con-
creto, afade Ibafiez (pdg. 232), «es el dispositivo formado por el conflicto
social de una parte, por la presion de las normas sociales por otra parte, y,
en fin, por los juegos de poder, con sus costos sociales implicitos, lo que
explica la naturaleza y los efectos de la influencia minoritaria». De ahi que
extraiga estas tres implicaciones: 1) las minorias no ejerceran una influencia
real sino en la medida en que su mensaje se inscribe dentro de las grandes
lineas de la evolucién social; 2) la sociedad es de una naturaleza tal que sus
mecanismos reguladores son a la vez reproductores y modificadores de lo
que ya esta instituido: la naturaleza del sistema estd asegurada, pero su evo-
lucién constante esta igualmente asegurada; y 3) mds que provenir de los
mdrgenes o de la periferia, las innovaciones son, a menudo, engendradas en
el centro del sistema, aunque sean minorias las que se sensibilizan primero
y las que antes empujan al cambio. «Las minorias no son frecuentemente
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sino los receptores precoces de un cambio que ya esta en el centro del sis-
tema, cambio que ellas explicitan y contribuyen a difundir» (Ibanez, 1987,
pag. 234). Por tanto, las minorias eficaces no son las directamente produc-
toras de cambio social, sino sélo el instrumento que asegura su difusion.
Y el hecho de que con frecuencia sean reprimidas no significa sino la com-
plejidad de las instituciones sociales, donde no todos sus elementos evolu-
cionan a la vez, lo que, dicho sea de paso, contribuye ademaés a evitar cam-
bios demasiado rapidos o demasiado profundos. «Son los elementos de la
mayoria los que retoman y difunden las posiciones minoritarias, en tanto
que ello no les ponga en peligro a ellos mismos. En tltima instancia, pues,
son los centros del poder los que deciden si una innovacién, metabolizada
por los elementos mayoritarios, va a poder continuar extendiéndose lenta-
mente en el tejido social, o bien si es necesario, hacerla abortar» (Ibanez,
1987, pag. 235). Por consiguiente, concluye Tomas Ibanez, si queremos
conocer bien el fendmeno de la conversion se hace necesario: @) introducir
plenamente el fendmeno del poder, principalmente bajo el aspecto de los
costos sociales sufridos por los minoritarios; y 4) acentuar la dimension
social del conflicto, en lugar de la dimensién cognitiva.

CoNCLUSION

En conclusion, «los dos factores fundamentales para entender la
influencia social en un contexto intergrupal son la identificacién y el con-
flicto que crean los juicios divergentes mantenidos por una fuente de
influencia. En unos casos la divergencia crea conflicto por los presupuestos
epistemoldgicos de la tarea, en otros porque el intragrupo ve asi amenazada
su existencia, en otros porque pone en jaque la aplicacion de determinados
valores que el individuo acepta» (Pérez y Mugny, 1996, pig. 485). Si exa-
minamos las minorias ideoldgicas (los grupos antimilitaristas o antinuclea-
res) observamos que estan enfrentadas, por una parte al poder, y por otra
a la poblacién, que es el blanco real de la influencia. Ahora bien, si la
minoria quiere influir sobre la poblacién debera ser consistente, para poder
asi aparecer como una alternativa social al poder. Frente al poder, el blo-
queo de la negociacion es la estrategia mas adecuada. Sin embargo, para
influir sobre la poblacion, la minoria debera mostrarse abierta a la nego-
ciacion, para evitar ser percibida por la poblacién como rigida y dogmatica.
Ahora bien, el contexto social va a ser crucial, pues un mismo comporta-
miento de la minoria puede ser juzgado como rigido y dogmatico, o como
independiente y original, dependiendo del contexto. Y en gran medida, ese
contexto lo establece el poder, lo establece quien detenta el poder, para asi
defenderse a si mismo contra las minorias y su influencia, promoviendo en
la poblacién una muy concreta interpretacion de la desviacién. De esta
manera, el comportamiento de la minoria no seria visto como una alterna-
tiva al poder, sino como un mero reflejo de la psicologia (a menudo pato-
logica) de esa minoria. Ello explicaria la enorme dificultad que tienen las
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minorias para conseguir influencia directa. Pero lo que si consiguen es
influencia latente: conversion.

En resumen, la influencia que ejerce la minoria sobre la poblacion
dependerd de como esa poblacion perciba a la minoria y de qué represen-
tacion se haga de ella. Ahora bien, estas percepciones y representacion se
ven determinadas por dos cosas: @) las producciones ideoldgicas que deter-
minan las modalidades de la captacion de la minoria por la poblacién; y
b) la nocién de la identidad: mediante sus identificaciones con grupos
y categorias sociales los individuos definen su propia identidad. Mas en
concreto, segin Mugny y Papastamou (1982) la influencia social es algo
complejo que funciona siguiendo estas tres etapas: 1) el sujeto define a la
fuente de influencia como perteneciente a una categoria social particular;
2) el sujeto conoce las caracteristicas estereotipicas de esta categoria; y 3)
cuando adopta la respuesta de la fuente o se acerca a ella, dejandose influir,
se asigna a si mismo no sélo esta respuesta sino también las caracteristicas
estereotipicas de la fuente.

En todo caso, como mostré Nemeth (1986), incluso cuando la minoria
no consigue influir en la direcciéon que pretende, sin embargo, siempre
influye positivamente, en el sentido de que la minoria, al menos, nos obli-
gard a ver las cosas desde un 4ngulo diferente, nos llevard a asumir una
posicién mas creativa e incluso, tal vez, a encontrar soluciones verdadera-
mente mejores para los problemas a que nos enfrentamos.

Finalmente, y como critica al modelo de Moscovici, ademads de las criti-
cas que le hac1a Ibafiez, estoy también de acuerdo con Alvaro (1995,
pag. 73), en

la identificacién entre minoria y cambio e innovacién social, y mayoria y
orden social no es necesariamente correcta. También el cambio y la inno-
vacién social pueden ser promovidos por una mayoria, existiendo minorias
que mantienen posiciones dominantes y contrarias al cambio social. En
este sentido, y de una forma paraddjica, existe una confluencia, todo lo
indirecta e inintencionada que se quiera, pero real, entre los tedricos de la
influencia minoritaria y los tedricos de principios de siglo sobre el com-
portamiento de masas. Ambos «comparten» una idea «negativa» del compor-
tamiento colectivo en un caso y de la influencia mayoritaria en otro. Asi-
mismo, el uso de una metodologia experimental para el estudio de la
influencia minoritaria resulta insuficiente para abordar un tema de la com-
plejidad del que nos ocupa. Si se entiende el cambio social como un pro-
ceso diacrénico e histérico, dificilmente puede estudiarse utilizando exclu-
sivamente una metodologia experimental. Estudiar un fenémeno tan
complejo requiere de la utilizacién de una metodologia variada que sea
capaz de dar una explicacién del fenémeno de forma mas precisa.



Carituro XII

Las actitudes

InTRODUCCION

Es éste uno de los temas mas clasicos de la psicologia social y, a la vez,
de los mas actuales asi como uno de los que mas investigacion recibe y
sobre el que se publica un niimero creciente de trabajos, incluyendo algu-
nos interesantes libros como los de Eagly y Chaiken (1993), Shavitt y Brock
(1994), Stiff (1994), Petty y Krosnick (1995), etc. De hecho, no hace
mucho escribian Olson y Zanna (1993, pdg. 118) en su revision en el
Annual Review of Psychology: «Estamos abrumados por la gran cantidad
de articulos y capitulos sobre actitudes que han aparecido a lo largo de los
ultimos tres afios», viéndose obligados a excluir varios cientos de ellos para
poder hacer la revision. Algo similar podrian decir quienes hicieron la
Gltima revision del Annual (Petty y cols., 1997) o la de Petty y Wegener
(1997) en la 4.* edicion del Handbook of Social Psychology. «Las actitudes
tal vez sean el concepto mas interdisciplinar de las ciencias sociales. Los
economistas dedican gran atencién a las actitudes de los consumidores...
Los politologos usan las actitudes como su principal medida de las prefe-
rencias politicas y como predictor de la conducta de voto. Los sociélogos
caracterizan la sociedad sirviéndose de las distribuciones de actitudes, asu-
miendo que los cambios en estas distribuciones son indicadores de cambio
social» (Latané y Nowak, 1994, pag. 219). Y desde luego, el concepto de
actitud «es probablemente el mas distintivo e imprescindible... en la psico-
logia social norteamericana contemporanea» (Allport, 1954, pag. 43). Es
mas, de alguna manera casi podemos decir que la psicologia social, za/
como la conocemos en este siglo XX, nace en los Estados Unidos y lo hace
como estudio de las actitudes, de la mano principalmente, en sus inicios,
de Thomas y Znaniecki (1918), para quienes el concepto de actitud permi-
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tia captar el momento subjetivo del proceso de cambio social. Sin embargo,
fue transformandose paulatinamente en un concepto casi exclusivamente
psicoldgico e intraindividual, tanto en psicologia social como incluso en la
sociologia, como consecuencia tanto de la progresiva individualizacion y
psicologizacién de nuestra disciplina como del temprano desarrollo, ya en
los afios 20, de técnicas para su medicion.

En todo caso, si nos ha interesado tanto, y nos sigue interesando, el
tema de las actitudes es por una razén obvia: porque creemos que estd muy
estrechamente relacionado con las conductas. Lo que realmente nos inte-
resa modificar es la conducta, pero creemos que ello lo conseguiremos
mejor modificando primero las actitudes. Como dice Stahlberg y Frey
(1990), el cambio de actitudes se concibe, no sélo en la investigacion psi-
cosocial sino también en la vida cotidiana, como un significativo punto de
partida para modificar la conducta.

Probablemente los tres temas mas estudiados en psicologia social hayan
sido éstos: los grupos, la influencia social y las actitudes. Pues bien, si algu-
nos afirmaban que era la influencia social el aspecto central de nuestra dis-
ciplina, también se ha llegado a decir, por ejemplo G. Allport, que el con-
cepto de actitud es el mas importante y el mas frecuentemente utilizado en
psicologia social e incluso algin psicélogo social, como por ejemplo
Collins, ha defendido que la psicologia social es el estudio de las actitudes
sociales. De hecho, la bibliografia sobre este tema es ya practicamente in-
abarcable. Ya Newcomb (1966, pag. 168) en un trabajo de 1956 estimaba
en 9.426 los articulos y 2.712 los libros aparecidos en inglés en los treinta
afios anteriores, y el ritmo de publicaciones ha continuado siendo cada vez
mayor y, aunque hubo un importante descenso durante los afios 70 (Lam-
berth, 1980), luego volvid a crecer, hasta el punto de que las tltimas revi-
siones del tema (Eagly y Himmelfarb, 1978; Cialdini y cols., 1981; Cooper
y Croyle, 1984; Olson y Zanna, 1993; Petty y cols., 1997) indican que ese
descenso duré poco tiempo, de tal forma que hacia 1977 ya ascendié de
nuevo y no ha dejado de hacerlo hasta el momento.

CONCEPTO, DEFINICION Y NATURALEZA DE LAS ACTITUDES

En psicologia social, el concepto de actitud constituye una sutil
trampa intelectual. Sin duda no existe ningiin otro campo en que las
investigaciones descriptivas (encuestas), fundamentales (experimentos),
metodoldgicas (escalas de medicion) sean tan numerosas, pues cubre toda
la historia de la disciplina hasta nuestros dias. Y no obstante, no hay con-
cepto que haya sido objeto de tantas definiciones diferentes. Para ciertos
autores, este concepto es indispensable, para otros, inttil. En suma, se
hacen numerosos y serios estudios sobre las condiciones y los procesos
del cambio de actitudes, pero se ignora lo que son estas tltimas y este
hecho parece carecer de importancia (Montmollin, 1985, pag. 118).

De ahi que nosotros si le demos importancia.
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El término actitud fue introducido en nuestra disciplina por Thomas y
Znaniecki (1918), como actitud social, para explicar las diferencias compor-
tamentales existentes en la vida cotidiana entre los campesinos polacos que
residian en Polonia y los que residian en los Estados Unidos. Desde enton-
ces han sido muchas las propuestas de definicion que se han hecho, desta-
cando ésta de Rosenberg y Hovland (1960, pag. 3): las actitudes son «pre-
disposiciones a responder a alguna clase de estimulo con ciertas clases de
respuesta». Mds especificamente, de las multiples definiciones existentes
podemos concluir que una actitud es una predisposicién aprendida a res-
ponder de una manera consistentemente favorable o desfavorable a un
objeto dado (objeto fisico, personas, grupos, etc.).

Existen basicamente dos tipos de concepciones de la actitud: /a concep-
cton multidimensional, que es la mas seguida tradicionalmente en psicologia
social, y que considera que la actitud tiene tres componentes (cognitivo,
afectivo y conductual) y la concepcion unidimensional, que esta ganando
terreno en los tltimos afios y que enfatiza la dimensién afectiva o evalua-
tiva como la mas importante o incluso la tnica. Asi, Eagly (1992), o Petty
y Caccioppo (1981, pdg. 7), para quienes «el término actitud deberia ser
usado para referirse a un sentimiento general, permanentemente positivo o
negativo, hacia alguna persona, objeto o problema». También Ajzen y Fish-
bein (1980) defienden este modelo de componente tnico. No niegan la
existencia de un componente cognitivo aunque si que éste sea una parte de
la actitud. Ademds, como subrayan Cooper y Croyle (1984), aunque el
enfoque cognitivo sigue siendo central en este campo, sin embargo, se esta
dando cada vez mds protagonismo al afecto y la motivacion (por ejemplo,
Abelson y cols., 1982 proporcionan un fuerte ejemplo del papel desempe-
flado por el afecto en las actitudes politicas). Con ello se vuelve a etapas
anteriores: el afecto refleja la motivacion. La gente es vista como motivada
a adoptar actitudes, a cambiar las actitudes existentes, y a actuar de forma
consistente con sus actitudes como una funcién de los constructos motiva-
cionales. Y es que «el trabajo en el cambio de actitudes no ha sido nunca
puramente coghitivo ni tampoco puramente motivacional. Tal vez haya sido
ésta una razon por la que ha durado tanto tiempo y ha resistido el cambio
de las modas experimentales. Nuestra revision sugiere que el énfasis de la
investigacion en el cambio de la actitud durante los dltimos afios ha estado
en el lado cognitivo. Pero se han oido significativas llamadas para volver al
otro lado. Sospechamos que el péndulo atraido por las cogniciones ha lle-
gado cerca de la cuspide de su arco y que los proximos afios veremos una
mejor atraccion ejercida por las fuerzas motivacionales» (Cooper y Croyle,
1984, pag. 422).

Sin embargo, ha existido desde hace mucho, aunque cada vez menos,
un relativo consenso en cuanto a la naturaleza tridimensional de la actitud,
cuyos tres componentes son fuertemente consistentes entre si, de tal forma
que es muy dificil modificar uno sin modificar los otros, y al contrario, es
sumamente probable que cambien los otros dos componentes cuando se
modifica uno de ellos. Mas especificamente, estos componentes son: a) Per-
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ceptivo o cognitivo: consiste en las creencias de un individuo acerca de un
objeto determinado; b) Afectivo o sentimental: se refiere a las emociones,
los sentimientos vinculados a un determinado objeto, y es lo que dota a las
actitudes de su caracter motivacional; y c) Comportamental o reactivo:
incluye toda inclinacion a actuar de una manera determinada ante el objeto
de dicha actitud. En definitiva, como sefiala Rodriguez Gonzalez (1989,
pag. 202), desde muy pronto vio la psicologia social la enorme potencia del
conocimiento de las actitudes como instrumento de influencia sobre la con-
ducta de individuos, grupos y colectividades, partiendo de lo que luego se
ha llamado postulado de congruencia; es decir, de la relacion causal directa
entre actitud y conducta. Hasta tal punto cobré importancia el estudio de
las actitudes que, como ya hemos dicho, algunos autores llegan a identifi-
carlo con la propia psicologia social. Sin embargo, el concepto de actitud
ha sido también objeto de muchas criticas desde que Symonds (1927) afir-
mara que era totalmente superflua su utilizacion, ya que es un mero nom-
bre que duplicaba el viejo término de hdbito, hasta Doob (1947), quien
desde supuestos conductistas, le niega al concepto de actitud todo caricter
cientifico, pasando por Strauss (1945) que desde la perspectiva del Interac-
cionismo Simbdlico y tras calificarlo como un concepto confuso y no téc-
nico, lo rebaja a la categoria de simple instrumento del sentido comin.

En todo caso, subraya Rodriguez Gonzalez (1989), en psicologia social,
al menos desde 1920, ha prevalecido la orientacién mentalista sancionada
definitivamente por Thomas, que ya a partir de 1900 habia dictado leccio-
nes sobre actitudes sociales en el sentido que luego quedara reflejado en el
prélogo a la conocida obra que escribié junto con Znaniecki. A partir de
ahi, la psicologia social, con unas u otras matizaciones, entendera las acti-
tudes como formas de relacion de un sujeto con un objeto social. La acti-
tud es social porque se aprende o adquiere en el proceso de socializacion,
porque se suele compartir con otras personas y porque se refiere a ob]etos
de naturaleza y significado claramente sociales. Esto ya lo decia hace afios
Torregrosa (1968, pag. 157):

Quiero poner de manifiesto que muchas actitudes no son sélo socia-
les en el sentido de que su objeto es un valor social cuya contrapartida
subjetiva son las actitudes, o que éstas estan socialmente determinadas —
son aprendidas en los procesos de interaccién social—, sino también en
el sentido de que constituyen propiedades o caracteristicas de grupos y
situaciones sociales, creencias y modos de evaluacién de los mismos,
independientemente de que lo sean de los miembros individuales de tales
grupos y situaciones; y que, por tanto, la perspectiva tedrica adecuada
para su comprension y explicacién debe ser una perspectiva socioldgica.

De ahi que estemos ante un concepto tanto individual, ya que desem-
pefia un papel importante en el funcionamiento psicoldgico de las perso-
nas, como psicosocial, dada su capacidad para insertar al individuo en su
medio social, y en el que el elemento que, con el tiempo, mas interesé fue
la supuesta relacion existente entre la actitud y la conducta.
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Ha sido Allport ( 1935, 1954) quien mas a fondo ha estudiado la histo-
ria del concepto de actitud en psicologia social, y quien ha senalado las
razones de esta casi unanime aceptacion (1966, pag. 60): a) se trata de un
concepto que dificilmente puede ser adscrito a alguna escuela o teoria con-
creta y por ello es ficilmente utilizable por varios autores; ») por su natu-
raleza escapa a la vieja polémica herencia-ambiente; ¢) es susceptible de ser
aplicado tanto a los individuos como a los grupos (actitudes colectivas); y
d) es un lugar de encuentro para psicélogos y sociélogos.

Finalmente, ¢por qué la gente adopta actitudes? La respuesta es senci-
lla, al menos desde una dptica funcionalista: la gente adopta actitudes por-
que le son utiles, porque cumplen unas funciones muy concretas, entre
ellas las siguientes: @) nos ayudan a comprender el mundo que nos rodea,
organizando y simplificando una entrada muy compleja de estimulos pro-
cedentes de su medio ambiente; 5) protegen nuestra autoestima, haciendo
que evitemos verdades desagradables sobre nosotros; ¢) nos ayudan a adap-
tarnos a un mundo complejo, haciendo mas probable que reaccionemos de
modo que aumente al maximo nuestras recompensas procedentes del
entorno; y d) nos permiten expresar nuestros valores fundamentales.

MEDIDA DE LAS ACTITUDES

Como es obvio, resulta imposible medir las actitudes directamente, ya
que no son objetos fisicos que estan ahi, sino constructos hipotéticos que
inferimos para explicar otras cosas. Como es bien sabido, las actitudes no
pueden ser observadas directamente, sino que debemos inferirlas a partir
de la conducta observable. De ahi que se acuda a medir indicadores de las
mismas, como pueden ser las opiniones o creencias de las personas (medi-
das directas) o incluso aspectos fisioldgicos, como la tasa cardiaca o la res-
puesta galvanica de la piel (medidas indirectas).

Aunque deberiamos dedicar al menos uno o dos capitulos a este aspecto,
a la mediciéon de las actitudes, sin embargo, al no poder hacerlo, resumire-
mos este apartado todo lo posible, comenzando por las medidas directas,
entre las que sin duda alguna, las escalas son las mas conocidas y utilizadas.
La primera contribucién importante a este tipo de mediciones proviene de
Thurstone (1929; Thurstone y Chave, 1929) cuando aplicé los métodos psi-
cométricos al estudio de la medicion de actitudes (véase Lopez, 1985, pagi-
nas 237-250). Como dice Lopez (1985, pags. 238-239), el continuo psicoldgico
de actitud que trata de estudiarse con esta técnica parte de un conjunto de
juicios y opiniones que estan distribuidos en una escala de 11 puntos, en la
que el punto 1 de la misma representa el extremo mas favorable respecto a
la actitud; el punto 6 representa una posicion de indiferencia o neutra de
actitud; y el punto 11 supone el otro extremo desfavorable a la actitud.

Poco después, Likert (1932) propuso un nuevo tipo de escala que con
el tiempo se haria mucho mas popular atin que el de Thurstone, posible-
mente a causa de su mayor sencillez (véase Lopez, 1985, pags. 251-260).
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Como afirmaba el propio Likert, «nuestro interés esta orientado a demos-
trar que incluso escalas mas breves y sencillas como éstas expresan dife-
rencias de actitudes definidas y fiables». En estas escalas, como se sabe,
cada item aparece como un juicio o una afirmacion con la que el sujeto
debe decir si esta de acuerdo o en desacuerdo y en qué grado, de esta
manera: el sujeto debe sefialar en cada una de las frases el grado en que
esta de acuerdo (totalmente de acuerdo, moderadamente de acuerdo,
indiferente, moderadamente en desacuerdo o totalmente en desacuerdo,
aunque a veces en lugar de cinco se proponen siete alternativas). Estas
escalas suelen poseer mds altos coeficientes de fiabilidad que las escalas
Thurstone. Peor conocida y menos utilizada es la escala de Guttman
(1950): se trata de una técnica que presenta diferencias basicas en rela-
cién con las dos anteriores que hemos visto, pues mientras estas ultimas,
con intervalos iguales y estimaciones sumadas, suministran sistemas para
la seleccién de un conjunto de item que habran de constituir el instru-
mento de medida, en cambio, el anailisis escalar de Guttman sélo se
ocupa de la evaluacién de tales item una vez que han sido seleccionados
mediante cualquier otro método (véase Lopez, 1985, pags. 260-274).
Menos utilizada todavia es la técnica de discriminacién escalar de
Edwards y Kilpatrick (1948) (véase Lopez, 1985, pags. 274-278). Como
sefala Lopez, el procedimiento de discriminacién escalar no es una con-
tribucién nueva en la seleccion de item, ya que combina elementos toma-
dos de la técnica de Thurstone con los de la de Likert con el fin de llegar
a la construccion de un sistema de tipo Guttman, pero constituye un inte-
resante procedimiento de seleccion de los item que conserva y supera las
mejores ventajas de las técnicas anteriores. Ademas, de las escalas de acti-
tudes, entre las medidas directas destaca, por su utilidad y popularidad, el
Diferencial Semintico (véase Ross, 1985, pags. 224-231; y Bechini, 1986).
Finalmente, existen también medidas indirectas, de las que las mas
estudiadas son las que acuden a las respuestas fisioldgicas (véase Petty y
Caccioppo, 1983). Con estas técnicas el sujeto es consciente de que esta
siendo observado, pero no sabe que esta siendo evaluada su actitud, es
decir, no tiene control sobre sus respuestas respecto al objeto de la evalua-
cion. Entre las respuestas fisiologicas mas utilizadas para medir actitudes
sobresalen las dos siguientes: a) La dilatacion de la pupila: por ejemplo
Hess, Seltzer y Shlien (1965), partiendo del hecho de que la pupila tiende
a dilatarse cuando observa un estimulo en el que tiene especial interés,
investigaron la dilatacion de la pupila de cinco varones heterosexuales y
cinco homosexuales al observar fotos de hombres y mujeres desnudos o
parcialmente desnudos. Los cinco heterosexuales mostraron una mayor
diferencia en la dilatacion media que los cinco homosexuales cuando vefan
las fotografias de mujeres; b) La respuesta galvinica de la piel: esta res-
puesta, que «tiende a ocurrir cuando la persona estd ansiosa o excitada...,
consiste en un cambio en la conduccién eléctrica de la piel que puede
manifestarse sudando, con el incremento o decremento del flujo capilar,
etc. Generalmente, la respuesta se manifiesta por una caida en la resisten-
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cia de la piel» (Ros, 1985, pag. 223). Esta técnica ha sido utilizada, por
ejemplo, para medir los prejuicios.

Aparte de los problemas éticos implicados en la utilizacion de estas téc-
nicas, pues los sujetos no saben con qué finalidad se observan y evaltian sus
respuestas, existen también serios problemas de tipo metodoldgico. Asi,
bien puede suceder que esas medidas impliquen respuestas, como la saliva-
cién, parpadeo, contraccién vascular, que hayan sido condicionadas a un
estimulo verbal y, por un proceso de generalizaciéon semantica, aparezcan al
responder a palabras, o bien que impliquen conceptos semejantes en signi-
ficado al estimulo original. Por ejemplo, Volkova informé de una serie de
experimentos llevados a cabo en la Union Soviética en los que ciertos suje-
tos fueron condicionados a salivar en respuesta a la palabra «bueno»; sub-
secuentemente, afirmaciones como «el joven pionero ayuda a su camarada»
produjeron salivacién maxima, mientras que afirmaciones como «los fascis-
tas destruyeron muchas ciudades», producian salivacion minima.

ReLacIiON acTiTUD-CONDUCTA

La mayor parte del interés cientifico por las actitudes y su estudio
radica en la hipédtesis de que las actitudes y la conducta estan relacionadas,
o sea, el comportamiento de la gente refleja sus actitudes.

En el caso del prejuicio racial, saber que un grupo de personas blan-
cas mantienen actitudes muy negativas hacia los negros invita a pensar
que apoyaran politicas segregacionistas, votaran a senadores conservado-
res, vivirdn en barrios monorraciales, evitaridn el contacto con los negros,
leeran periédicos y publicaciones de corte racista y evitaran las publica-
ciones liberales y las antirracistas, primardn en sus creencias aquellos
aspectos que sean negativos para los negros, minimizando o ignorando
cualquier aspecto positivo y se relacionaran con personas que mantengan
actitudes y creencias parecidas (Morales y Moya, 1996, pag. 219).

Sin embargo, ¢hasta qué punto es posible predecir las acciones de una
persona conociendo sus actitudes?

Ya en 1934, La Piere publicé un estudio, ya clasico, en el que mostraba
que no existia mucha relacion entre las actitudes y la conducta. En efecto,
La Piere habia viajado por los Estados Unidos con una joven pareja china,
visitando 251 restaurantes y hoteles. Se les negé el servicio, debido a la raza
de la pareja, s6lo en un establecimiento. Seis meses después, envié a cada
de los establecimientos que habian visitado un cuestionario que incluia esta
pregunta: c¢aceptaria usted miembros de la raza china en su estableci-
miento? De los 128 que devolvieron el cuestionario (el 50 por 100 de los
que habia visitado), sélo uno respondié que si, mientras que 118 (92
por 100) respondieron que no (9 respondieron que dependia de las cir-
cunstancias). Asi, pues, la gran mayoria dijeron que no atendian a clientes
chinos, en tanto que La Piere ya habia comprobado que si los atendian.
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Pero estos datos no parecen tan demostrativos como a primera vista
parece, puesto que tal vez resulte mas facil afirmar en un cuestionario
que no se servira a huéspedes chinos que negarse en la realidad a servir-
los cuando se los tiene delante, maxime si, como en este caso, esos chinos
acompafnaban a un blanco, iban bien vestidos, etc. Pero al menos sirvio
este trabajo para suscitar una gran cantidad de investigacion sobre este
problema. Por ejemplo, Wicker (1969) revis6 més de 30 estudios que tra-
taban sobre la consistencia actitud-conducta, y encontré que la correla-
cion media entre las mediciones de las actitudes y las mediciones de las
conductas fue aproximadamente de 0,30, relacion claramente baja con-
cluyendo de forma desalentadora que «habia pocas pruebas para apoyar
la existencia postulada de actitudes estables subyacentes dentro del indi-
viduo, las cuales incluyen tanto su expresion verbal como sus acciones»
(Wicker, 1969, pag. 75).

Por mostrar un estudio concreto, Diener y Wallbom (1976) constataron
que casi todos los estudiantes universitarios dzcern que hacer trampa es moral-
mente incorrecto. Sin embargo, cuando estos autores pidieron a sus sujetos
que realizasen una tarea de solucion de anagramas (que se les dijo que median
el CI) y que se detuvieran cuando sonara una campana en la habitacién, el 71
por 100 de ellos, haciendo trampa, siguieron trabajando después de que soné
la campana. En cambio, con otra muestra similar de sujetos, a los que se les
hizo autoconscientes trabajando frente a un espejo mientras escuchaban sus
voces grabadas, s6lo el 7 por 100 hizo trampa, lo que nos indica que colocar
espejos al nivel de los ojos en las tiendas presumiblemente disminuirian los
hurtos al hacer a las personas mas conscientes de sus actitudes contra el robo.
Y es que las actitudes son, sin ninguna duda, z# (no e/) determinante de la
conducta. Ademds, tampoco debemos olvidar que también la conducta
influye en las actitudes y las modifica, como mostré Festinger.

Como consecuencia de estas investigaciones, en los primeros 70 muchos
cientificos sociales vieron el concepto de actitud como de poca utilidad.
Sin embargo, como sefialan Eagly y Himmelfarb (1978), recientemente la
investigacion actitud-conducta ha resurgido como consecuencia de que
revisiones mas recientes son considerablemente mds optimistas al mostrar
que las relaciones al menos moderadas son la regla y no la excepcién
cuando se estudian actitudes y conductas socialmente importantes en con-
textos de no laboratorio. Por ejemplo, la revision de Cialdini y colaborado-
res (1981) muestra que en este tema se ha pasado en pocos anos del pesi-
mismo, o como mucho el escepticismo, a una perspectiva mis optimista
(véase también Zanna y cols. 1982). Finalmente, Cooper y Croyle (1984)
sefialan que la cuestion de si las actitudes predicen y/o causan la conducta
no es ya la Gnica que se plantea, sino que también interesa ya responder
a estas otras dos: ¢qué es lo que mediatiza las relaciones actitud-conducta?
Y ¢cémo pueden los psicologos predecir mejor la conducta a partir de
las actitudes? Y es que la pregunta «destdn correlacionadas las actitudes
y la conducta?» no es muy util, dado que resulta demasiado global e indi-
ferenciada.
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Sin duda alguna, este tema de la consistencia entre la actitud y la con-
ducta ha avanzado muchisimo en los tltimos diez afios, habiéndose llegado a
una etapa, de alguna manera superadora de las anteriores, que se centra en
los procesos cognitivos mediacionales, como el modelo procesual de Fazio y
colaboradores (1983). Asi, como sefialan Ajzen y Fishbein (1977), cuando la
actitud medida es general —por ejemplo, una decision como la de ayudar a
una pareja de asiaticos particulares en el estudio de La Piere—, no debemos
esperar una correspondencia estrecha entre las palabras y las acciones. En
efecto, Fishbein y Ajzen nos informan de que en 26 de 27 de los estudios
que ellos revisaron, las actitudes no predijeron la conducta. Pero las actitu-
des predijeron la conducta en todos los estudios que pudieron encontrar en
los que la actitud medida era directamente pertinente a la situacion. Por
ejemplo, las actitudes hacia el concepto general de «conveniencia de la
salud» predicen muy poco las practicas especificas de ejercicio y dieta. Sin
embargo, es mas probable que el hecho de que las personas hagan footing de-
penda de sus opiniones acerca de los costos y beneficios del hacer footing.
De la misma manera, las actitudes hacia la contracepcién predicen en alto
grado el uso de anticonceptivos (Morrison, 1989). Igualmente, las actitudes
hacia el reciclaje (pero no las actitudes generales a favor del medio ambiente)
predicen la participacién en el reciclaje (Oskamp, 1991).

En definitiva, las actitudes son débiles predictoras de la conducta
cuando los condicionamientos ambientales resultan tan fuertes que es difi-
cil e incluso imposible ninguna conducta individual, es decir, cuando las
normas sociales son tan fuertes que dificilmente cabe salirse de ellas. Asi,
por ejemplo, en los afnos 50 resultaba practicamente imposible en una aldea
castellana que una familia con actitudes contra la religion catdlica no lle-
vara a su hijo a hacer la primera comunion. Esto lo explica perfectamente
la teoria de la accion razonada de Fishbein y Ajzen (1975), que veremos en
el préximo capitulo y que probablemente es el modelo mas influyente y
conocido sobre la relacién actitud-conducta. El apoyo empirico que ha
obtenido esta teoria nos permite concluir que factores como las normas
sociales, las normas morales y los hébitos evocados en cierta situacién pue-
den ejercer fuertes influencias en la conducta y fortalecer o atenuar la rela-
cién entre la actitud y la conducta.

REPRESENTACIONES SOCIALES COMO ACTITUDES COLECTIVAS

Tradicionalmente, el caricter social o compartido de las actitudes ha
recibido, paradéjicamente, poca atencién por parte de los psicélogos socia-
les. Es mas, los estudios tradicionales sobre las actitudes han ido hacién-
dose cada vez més individualistas, llegindose a minimizar casi totalmente
su cardcter compartido. Segun esta perspectiva, como dirian Lalljee, Brown
y Ginsburg (1984), la actitud es algo caracteristico de un «ermitafio social»,
de una persona aislada de las demas, relegando al olvido las situaciones
interpersonales de intensa comunicacion en las que se forma, se adquiere,
se modifica y se expresa. Sin embargo, Gltimamente se estd volviendo a
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prestar atencion especial al cardcter compartido de la actitud, cosa que ya
hacian hace muchas décadas, los pioneros del estudio psicosocial de las acti-
tudes, Thomas y Znaniecki (1918), con lo que se va aproximando al estudio,
éste tan de moda en la psicologia social de los Gltimos quince afios, de las
representaciones sociales. Aunque existe, cuando menos, una diferencia sus-
tancial entre ambos conceptos: el de actitud es mds mzotivacional mientras
que el de representacion social es mas cognitivo, ademas del significado emi-
nentemente psicologista e individualista que con los afios, sobre todo tras la
influencia de Gordon Allport, fue adquiriendo el concepto de actitud,
frente al significado claramente colectivo del de representacion social.

Por ello, los estudiosos de las representaciones sociales pretenden, otra
cosa es que lo consigan, ir mas alla de las actitudes. En efecto, el tema de
la cognicién social ha sido en los tltimos afios desarrollado en profundidad
y en su ampliacién ha ido siendo relacionado con otros factores sociales
como el pensamiento colectivo, la ideologia, etc., creando con ello las bases
para una adecuada explicacion del comportamiento social tanto individual
como colectivo.

Al aislar los mecanismos sociocognitivos que intervienen en el pensa-
miento social, el estudio de las representaciones sociales ofrece una pode-
rosa alternativa de los modelos de la cognicién social. Su alcance en psi-
cologia social no se detiene ahi, ya que debido a los lazos que las unen al
lenguaje, al universo de lo ideoldgico, de lo simbdlico y de lo imaginario
social y debido a su papel dentro de la orientacién de las conductas y de
las practicas sociales, las representaciones sociales constituyen objetos
cuyo estudio devuelve a esta disciplina sus dimensiones histéricas, socia-
les y culturales. Su teoria deberia permitir unificar el enfoque de toda una
serie de problemas situados en la interseccién de la psicologia con otras
ciencias sociales (Jodelet, 1986, pag. 494).

Esta misma autora, Denise Jodelet, propone la siguiente definicion
general de representacion social (pag. 474): «El concepto de representacion
social designa una forma de conocimiento especifico, el saber de sentido
comun, cuyos contenidos manifiestan la operacién de procesos generativos
y funcionales socialmente caracterizados. En sentido mas amplio, designa
una forma de pensamiento social. Las representaciones sociales constituyen
modalidades de pensamiento practico orientadas hacia la comunicacién, la
comprension y el dominio del entorno social, material e ideal» (véase un
interesantisimo y completo analisis de las representaciones sociales en Iba-
fiez, 1988b). Asi pues, la representacion social es el punto donde se solapa
lo psicolégico y lo social. De hecho, el concepto de representacion social
—o mas bien, colectiva— aparece en sociologia, con Durkheim, pero la
teoria de la representacion social va a ser esbozada en psicologia social por
Moscovici (1961, 1981b, 1982, 1984) y actualmente se esta aplicando a
muy diferentes campos como es, por ejemplo el SIDA (véase Paez y cols.,
1991, Basabe y cols., 1996).

Sin embargo, no resulta ficil de distinguir el concepto de representa-
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cion social del concepto de actitudes colectivas, hasta el punto de que,
como admite Montero (1994), la introduccién en psicologia social del con-
cepto de representacion social no ha supuesto un avance en la clarificaciéon
del confuso panorama definicional constituido por otros conceptos bésicos
en la disciplina como los de actitud, creencia, opinién, valor o estereotipo.
«En resumen, pese al poco eco que entre los tedricos de las representacio-
nes han tenido las dudas expresadas por algunos psicélogos sociales acerca
de que el concepto de representacion social difiera del de actitud, estas cri-
ticas deberfan tenerse mas en cuenta» (Alvaro, 1995, pag. 81). De hecho,
aunque la actitud es individual, existen también actitudes interindividuales
que no son producto del azar. Asi, una comunidad de actitudes crea un
lazo que puede convertirse en la base de un grupo permanente. Por su
parte, la pertenencia a un grupo, psicoldgico o socioldgico, implica una
comunidad de actitudes respecto a cierto nimero de objetos sociales, lo
que constituye una de las marcas de las pertenencias sociales. Las actitudes
constituyen, de esta forma, un elemento de formacion y conservaciéon de
los lazos sociales. En este sentido, habria pocas diferencias entre las actitu-
des colectivas o interindividuales y las representaciones sociales. De hecho,
¢qué anade el concepto de representacion social al de actitud que tenian
hace ya ochenta afios Thomas y Znaniecki?

Por otra parte, el estudio de las representaciones sociales va indisoluble-
mente unido al estudio del lenguaje. La particular complejidad de los con-
tactos entre los hombres proviene del papel que en ellos desempefia el len-
guaje. «Al tener el mismo significado para quien habla y para quien
escucha, el lenguaje permite tanto “representar” un objeto ausente o invisi-
ble, como evocar el pasado o el futuro, liberando asi las relaciones humanas
de las limitaciones del espacio-tiempo que sufren las otras especies» (Farr,
1986, pag. 495). Como sefiala Farr, en la mayoria de las sociedades huma-
nas, las personas pasan una gran parte de su tiempo hablando, y quien
desee estudiar las representaciones sociales debera interesarse por el conte-
nido de estas conversaciones que, por otra parte, presentan muy variadas
formas: conversaciones formales, charlas de café, dialogos telefénicos, parla-
mentarios, etc. En cuanto al cometido de las representaciones sociales, éstas
poseen una doble funcién: Hacer que lo extrafio resulte familiar y que lo
invisible se haga visible. Ademas, las representaciones sociales determinan el
comportamiento tanto individual como colectivo de quienes las comparten,
porque vienen a ser ideologias de la vida cotidiana (Ibanez, 1988a). De
hecho, ya a finales del siglo xix Gabriel Tarde propuso que la psicologia
social se hiciese cargo sobre todo del estudio comparativo de las conversa-
ciones, ya que habia entendido la importancia de la comunicacién en la
reproduccion y la transformacion de las sociedades humanas. Ahora bien,

desde la proposicién de Tarde las cosas han evolucionado vy, tanto en
Francia como en otros paises desarrollados, uno de los cambios mas
espectaculares es, sin duda, el papel cada vez mas determinante de los
medios de comunicacién de masas en la creacién y la difusién de infor-
maciones, opiniones e ideas. Las conversaciones particulares nunca han



202 Anastasio Ovejero Bernal

girado tanto alrededor de acontecimientos de alcance nacional e interna-
cional. Todo ello llevé a Serge Moscovici a caracterizar nuestro tiempo
como la época por excelencia de las representaciones sociales (Farr, 1986,
pég. 496).

Finalmente, como puede facilmente deducirse de lo que llevamos
dicho, existe una estrecha relacién entre la representacion y la ideologia,
relacién que es analizada en un libro de Pdez y colaboradores (1987), en
que estos autores afirman textualmente (pag. 297):

Las representaciones sociales son la forma presistematizada o vulgari-
zada, en el discurso del sentido comiin, de las ideologias. Desde esta pers-
pectiva, las representaciones sociales deben situarse como un componente
basico y difuso de las ideologias. En otros términos, se trata del discurso
ideolégico no institucionalizado. Por el contrario, la ideologia es el dis-
curso social de legitimacién de la hegemonia basada en la divisién del tra-
bajo y en el lenguaje. Este conjunto sistematizado de representaciones dan
sentido al mundo social, y explican problemas del orden social.

De ahi que, como senala Moscovici, las representaciones sociales surjan
con mds empuje precisamente en épocas de crisis y conflictos, cuando las
personas no entienden lo que pasa a su alrededor, cuando necesitan enten-
der el comportamiento de ciertos grupos sociales y las ideologias existentes
no les sirven suficientemente para ello. Una consecuencia importante de
todo ello es precisamente que las representaciones sociales sirven, como
hacen las actitudes, para articular los procesos cognitivos con los procesos
grupales e intergrupales, con lo que también pueden servir perfectamente,
como hacen las actitudes, para unir individuo y sociedad, esa tarea tan
necesaria y tan dificil de realizar.

CoNCLUSION

Si lo que nos interesa no es tanto el cambio de las actitudes como el de
las conductas, parece plausible pensar que resulta mejor olvidar la psicolo-
gia social del cambio de actitudes y utilizar directamente incentivos mone-
tarios y sanciones legales, es decir, que nos convendria acudir al mas eficaz
de los instrumentos para cambiar las actitudes: el BOE. De hecho, después
de que no tuvieran ningin éxito las campafias que pusieron de relieve la
gran ventaja de usar los cinturones de seguridad en Alemania y en Suecia,
ambos paises promulgaron sendas leyes que hicieron obligatoria su utiliza-
cién. Pues bien, en pocos meses aument6 considerablemente la frecuencia
de su uso. Ademas, se constatd que, tras la promulgacion de la ley, los
automovilistas suecos habian mejorado sus actitudes hacia la utilizaciéon del
cinturén de seguridad, al menos aquellos que la cumplieron (Fhaner y
Hane, 1979): Festinger parecia tener razén. Sin embargo, ello plantea,
cuando menos, tres problemas: primero, que la mayoria no tenemos la
posibilidad real de introducir modificaciones a través del BOE; segundo,
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esta estrategia s6lo puede usarse en las conductas observables publica-
mente y controlables, como es el exceso de velocidad y la utilizacién o no
del cinturén, pero no cuando no son tan ficilmente observables y contro-
lables, como ocurre, por ejemplo, con las conductas racistas y discrimina-
torias: asi, nadie puede obligar a un padre a que permita que su hijo se
case con una persona de otra raza; y tercero, una desventaja mas amplia
inherente al uso de las sanciones legales para inducir cambios de conducta
radical, como apuntan Stroebe y Jonas (1990), en que cuando la conducta
esta bajo control de algiin incentivo extrinseco, no sélo serd necesario con-
trolar continuamente la conducta sino que también seria dificil, aunque no
imposible, remitirla a un control interno. Por eso los limites de velocidad
se vuelven ineficaces a menos que estén continuamente controlados y los
automovilistas sepan que estdn siendo controlados. E incluso cuando leyes
como la que hizo obligatorio el uso del cinturén de seguridad parecen pro-
ducir un cambio de actitud, debemos preguntarnos qué ocurriria si se
revocaran tales leyes. «Asi, la gran ventaja de influir en la conducta a tra-
vés de la persuasion es que la conducta permanece bajo control interno y
por tanto no necesita control externo» (Stroebe y Jonas, 1990, pag. 196).

En conclusién, la nocién de actitud sirve a psicélogos y socidlogos para
explicar que la conducta del individuo no esta regulada directamente desde
el exterior por el medio fisico o el medio social, y que los efectos del
mundo exterior son mediatizados por la manera con que el individuo orga-
niza, codifica e interpreta los elementos exteriores.

No obstante, su empleo resulta delicado: en sociologia, la nocién de
actitud corre el riesgo de provocar una psicologizacién de los problemas
que minimice los determinantes econdémicos, politicos e institucionales, y
en psicologia, conlleva el riesgo de minimizar el papel de las condiciones
externas. Esto parece ya haber sucedido, puesto que tras décadas de
investigaciones sobre las actitudes, se ha descubierto que la actitud no es
lo Gnico que determina la conducta (Montmollin, 1985, pig. 171).

Por otra parte, debemos preguntarnos, con G. de Montmollin (1985,
pag. 173), «si los progresos mds decisivos no exigen un doble cambio de
escala: pasar del estudio de actitudes aisladas al estudio del conjunto de las
actitudes del individuo, es decir, a la estructura de su sistema ideoldgico; y
pasar del estudio de individuos aislados al estudio del conjunto de las acti-
tudes del grupo, la clase, la sociedad, es decir, a la estructura ideoldgica del
cuerpo social». Probablemente ello mejoraria también la eficacia de los
intentos de persuasion. La persuasion no es sino el intento de cambiar las
opiniones de los demis, con la finalidad dltima de cambiar sus comporta-
mientos. De ahi el enorme interés que tienen educadores, vendedores, poli-
ticos, lideres religiosos y de sectas, etc., en la persuasion vy, sobre todo, en
ser eficaces en este campo, es decir, en ser persuasivos.
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CariturLo XIIIT

Cambio de actitudes y persuasion

InTRODUCCION

Si, como hemos dicho, el tema de las actitudes ha sido probablemente
el més central de la psicologia social, el cambio de actitudes o la persuasion
ha sido el aspecto de las actitudes mas estudiado (Olson y Zanna, 1993),
principalmente porque su estudio es algo fundamental en las sociedades
occidentales democriticas y capitalistas, ya que puede servir para influir en
los comportamientos politicos y de consumo (Oskamp, 1991). De hecho,
estamos en la era de la publicidad y la propaganda, con lo que los intentos
de cambiar las actitudes y las conductas por medio de la comunicacién
persuasiva cobra un protagonismo de primer orden. Existen muy diferentes
formas de cambiar las actitudes de la gente (Stroebe y Jonas, 1990, pagi-
na 190): 1) el uso de apelaciones persuasivas, como hacen tantas veces los
vendedores a través de los anuncios publicitarios; 2) exposicion directa al
objeto de actitud, como también hacen, menos frecuentemente, los vende-
dores cuando envian a nuestro domicilio muestras gratis de sus productos,
con la esperanza de que las probemos y desarrollemos actitudes positivas
hacia el producto; 3) cambio de la conducta inducida por incentivos: en
lugar de confiar en los inciertos efectos de la publicidad y de la experien-
cia directa a veces intentamos influir en la conducta (por ejemplo, los
padres en la conducta de sus hijos) cambiando las recompensas y costes
asociados a los cursos alternativos de accién, como, por ejemplo, bajando
el precio de la gasolina sin plomo para que sea utilizada por mds usuarios
y, de esta manera, disminuya la contaminacion atmosférica; 4) otra forma
de cambiar las actitudes de la gente consiste en inducirlas a que se com-
porten contraactitudinalmente, como muestra Festinger. Finalmente, men-
cionemos una ultima forma de cambiar las actitudes: la psicoterapia. Los
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psicologos cada vez van aceptando mas la idea de que es la influencia
social y sobre todo la persuasion lo que esta en el corazén de la psicotera-
pia y lo que explica su eficacia (Strong, 1978; Frank, 1982, Ovejero, 1987a,
capitulo 6; Caccioppo y cols., 1991; McNeill y Stoltenberg; 1991; Neimeyer
y cols., 1991; Strong, 1991, etc.).

La persuasion consiste en «el cambio de actitud que resulta de la expo-
siciéon a la informacién proveniente de otras personas» (Olson y Zanna,
1993, pag. 135). Aunque la persuasion a través de la comunicacion ha sido
utilizada siempre, ya desde el neolitico, la persuasion ha desempefiado un
papel particularmente central, tanto econémico como social y politico, en
cuatro épocas de nuestra historia: el periodo helénico de Pericles, las ulti-
mas décadas de la Republica Romana, el Renacimiento humanista, y de una
forma muy especial durante el siglo xx en que destacan ya los estudios
explicitamente psicosociales, estudios que cubren cuatro periodos
(Mc Guire, 1985): 1.° 1920-1930: el interés se centré en la medida de las
actitudes (Thurstone, Likert, Guttman, La Pierre, etc.); 2.° 1935-1955:
durante estos afos el tema de las actitudes es poco estudiado, dado que,
bajo la influencia de Kurt Lewin, el interés por las actitudes fue reempla-
zado por el interés por la dindmica de grupos; 3.° 1955-1965: el interés de
los investigadores vuelve otra vez a las actitudes y mas en concreto al cam-
bio de actitudes, como consecuencia de la II Guerra Mundial y de la
«Guerra Fria», y recoge los trabajos de Hovland, McGuire, Heider, Fes-
tiinger, Brehm, etc. (véase Insko y Schopler, 1980). Pero a partir de 1965,
y durante una década, vuelve a perderse el interés por las actitudes y lo
que mas se estudia es la percepcion social (atribuciones causales, formacién
de impresiones etc.); 4.° Asios 80 y 90: a partir de 1977 volvié a aumentar
el interés por este tema, pero centrandose en el contenido, estructura y
funcionamiento de los complejos actitudinales. Estas fluctuaciones en los
intereses de los psicélogos sociales se deben a razones internas como la
influencia de las escuelas invisibles, y externas como las dos guerras mun-
diales (véase Jones, 1985). Tales fluctuaciones en el interés por los temas a
tratar inducidas interna y externamente benefician a una disciplina ya que
le permite a un campo como el de las actitudes dejar su terreno de barbe-
cho para que mas tarde florezcan nuevas ideas y nuevos enfoques
(McGuire, 1985, pag. 237).

Finalmente, aunque existe una gran proximidad entre los procesos de
influencia social y el cambio de actitud, se hace necesario distinguir con
claridad ambos conceptos, que en psicologia social son bien distintos, aun-
que no por razones tedricas sino, como tantas otras veces ocurre, por razo-
nes histéricas y socioldgicas.

Por comunicacién persuasiva entendemos un mensaje, verbal en la
casi totalidad de los casos, concebido y organizado para persuadir y diri-
gido a una o varias personas para hacerles adoptar un determinado punto
de vista. Una comunicacién persuasiva es en sentido tnico (el receptor
del mensaje no tiene ocasién de expresar y defender su punto de vista, ni
siquiera de responder al mensaje refutando abiertamente los argumentos)
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y, generalmente, argumentada (el mensaje incluye las razones o argumen-
tos que justifican la posicién adoptada). De este modo quedan excluidas
las situaciones de discusién en grupo y aquellas en que el receptor tan
s6lo es informado de la posicién de una o varias personas (Montmollin,
1985, pag. 119).

Facrores QUE FACILITAN EL CAMBIO DE ACTITUDES

Existen muchos y muy variados procedimientos para cambiar una acti-
tud: a través de los medios de comunicacion social, mediante la experien-
cia directa, mediante la legislacion, etc. En resumen, «los cambios en las
actitudes son producidos por una informacién adicional, por las variacio-
nes en la pertenencia a los grupos, por una modificacion en la conducta en
relacion hacia un objetivo de la actitud y, finalmente, mediante procedi-
mientos que cambien la personalidad» (Krech y cols., 1972, pag. 236).
Ahora bien, adoptemos la técnica que adoptemos para cambiar una acti-
tud, tal proceso puede resumirse as:

Fuente ===> canal === Mensaje ===> canal === Receptor

Es decir, para entender el proceso de cambio de actitud debemos anali-
zar las caracteristicas de sus elementos, analisis que se compendia en esta
cuadruple pregunta, que, por otra parte, resume las investigaciones del
Grupo de Yale (Hovland, Weiss, etc.): ;/quién habla (fuente), a quién (recep-
tor), qué le dice (mensaje) y cdmzo lo dice (canal)? (Montmollin, 1985):

1) La fuente: Una serie de caracteristicas hacen que el impacto de la
fuente sea mayor o menor, entre ellas las siguientes:

a) Credibilidad de la fuente: el sentido comin nos dice que no debe-
mos dejarnos persuadir a menos que la fuente sea creible, lo que, segin
Hovland, implica que la juzguemos tanto competente como digna de con-
fianza. Esta relacion entre credibilidad y persuasion ya fue confirmada
experimentalmente por Hovland y Weiss (1951).

En su conjunto, el balance de las investigaciones sobre la competen-
cia de la fuente es sumamente positivo: el mensaje tiene mayor impacto
cuando proviene de una fuente percibida como superior en conocimien-
tos, en instruccion, en inteligencia, en éxito profesional, incluso cuando el
receptor tan sélo cuenta con muy poca informacién o indices para juzgar
esta competencia. No obstante, hay que relativizar esta conclusién: el
efecto de la competencia depende de la incertidumbre del receptor
acerca del problema planteado; si su posiciéon es muy firme, no cambiara
de opinién ni siquiera si la fuente es muy competente; asimismo, el efecto
depende de la motivacién del receptor: tan sdlo si éste busca la opinién
mas valida sobre un problema, la competencia se convierte en un criterio
pertinente (Montmollin, 1985, pag. 125).
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Ahora bien, para que una fuente posea capacidad de persuasion debe
inspirar confianza. El receptor sélo otorga su confianza si la fuente le
parece objetiva, desinteresada y sin intencion de manipular o enganar. Tam-
poco podemos olvidar que a la gente no le gusta que se le intente influen-
ciar: cuando sospecha que la fuente tiene intencién de persuadirla, se
resiste, por reaccion o reactancia, a lo que percibe como atentado a su
libertad de opinién (Brehm, 1966).

b) La atraccién ejercida por la fuente: esta sobradamente demostrado
que las fuentes mas atractivas son mas persuasivas, sea cual sea el origen de
la atraccién (atractivo fisico, similitud en creencias, edad o sexo, etc.).
Y ello porque la atraccion produce simpatia.

En su conjunto, el balance de las investigaciones sobre la simpatia
confirma la idea del sentido comtin: el mensaje proveniente de una fuente
por la que se siente simpatia tiene un mayor impacto, ya sea que esta
impresion sea inmediata o sea mediatizada por la apariencia fisica, la
familiaridad o la similitud. No obstante, esta conclusiéon resulta dema-
siado global: a menudo, el efecto de la simpatia es débil y depende de
la seguridad que tiene el receptor acerca de su propia opinién y de la
importan)cia que el problema evocado tenga para él (Montmollin, 1985,
pig. 129).

Pero no olvidemos que, para tener efectos positivos, las propiedades
mencionadas deben ser atribuidas necesariamente por el receptor a la fuente:
de nada sirve que la fuente sea competente si no es percibida como tal.

c) Los factores de la fuente en las etapas del proceso de cambio: para
que los intentos por parte de la fuente de provocar cambios de actitud en
el receptor sean efectivos, deberd tener en cuenta una serie de factores,
generalmente de tipo cognitivo, que, por consiguiente, serdn sumamente
eficaces en cualquier campana de propaganda o de publicidad (Montmo-
llin, 1985, pags. 131-133): el receptor pondra mas atencion a lo que diga la
fuente si ésta se halla presente fisicamente y se dirige directamente a él, si
es personalizada que si es andnima, si es conocida o célebre que si es des-
conocida, etc. Por otra parte, para que el receptor cambie su actitud es
necesario que haya comprendido el mensaje. Lo que interviene directa-
mente en la comprension del mensaje es la capacidad de la fuente para
expresar correctamente lo que sabe o piensa. Ademis, el receptor puede
hacer un mayor esfuerzo por comprender el mensaje cuando la fuente
resulta atractiva, célebre, prestigiosa, simpatica o cuando ésta tiene el
poder para sancionar la conformidad del receptor con las opiniones que
expresa. Ademds, es casi seguro que los factores de la fuente intervienen de
forma directa en la evaluacion del mensaje. Se ha demostrado que una
fuente competente provoca en el receptor una menor contraargumentacion.
Ser atraido por alguien equivale a tener el deseo o la necesidad de estar de
acuerdo con él; es el acuerdo con la fuente lo que se valora y no la validez
de su punto de vista. De esta forma, el receptor evala las consecuencias
anticipadas de su acuerdo o desacuerdo con la fuente y puede esperar
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mayor satisfaccion de su acuerdo con una fuente simpdtica, prestigiosa y
querida.

2) El mensaje: son muchos los que afirman que el mensaje es el ele-
mento central del esquema de comunicacion: es el medio concebido y
fabricado para persuadir. «Sin embargo, el estudio de los factores del men-
saje ofrece muchas menos dificultades que el estudio de los factores de la
fuente, ya que si las caracteristicas de la fuente no intervienen sino en la
medida que son percibidas, atribuidas o interpretadas por el receptor, las
caracteristicas del mensaje, tanto de forma como de contenido, son objeti-
vos, y por lo general, no requieren un control de manipulacién» (Montmo-
llin, 1985, pag. 133):

a) La forma del mensaje: el estilo del mensaje no carece de efecto, a
condicion de que no perjudique la comprension, aunque conviene tener en
cuenta algunos aspectos relativos a la forma del mensaje:

— Argumentacion unilateral y bilateral: por argumentacion hay que
entender la exposicion de las razones y datos reales con los que la fuente
justifica su punto de vista. Pues bien, ¢qué resulta mas eficaz, exponer tni-
camente las razones a favor del punto de vista presentado en el mensaje
(argumentacion unilateral) o exponer simultaneamente las razones a favor y
aquéllas en contra (argumentacion bilateral)? En una de las primeras inves-
tigaciones sobre este tema, Hovland y colaboradores (1949) encontraron
que los efectos de ambos tipos de argumentacion dependen de otros facto-
res, como el nivel de instrucciéon de los receptores: los argumentos bilate-
rales tenian un mayor impacto sobre los soldados instruidos y los unilate-
rales sobre los poco instruidos. La mayoria de los autores atribuyen este
resultado al hecho de que se juzga que la fuente es menos digna de con-
fianza, ya que parece, al mismo tiempo, menos objetiva y méas deseosa de
conseguir que los demas adopten su punto de vista. Al dar simultdnea-
mente argumentos a favor y en contra, la fuente inhibe la reactancia del
receptor, ya que da una impresion de honestidad y objetividad, y al mostrar
que sabe que existen opiniones fundadas diferentes de la suya, no toma a
los demds por imbéciles. Debido a ello, la fuente resulta simpiética y el
receptor se siente inclinado a relativizar el alcance de los argumentos que
se oponen al punto de vista de la fuente, sobre todo si ésta ha sido capaz
de refutarlos. Pero mas tarde se demostré que habia que tener también en
cuenta otras variables como la naturaleza del problema (sobre un problema
objeto de controversias o poco habitual, es mejor argumentar de manera
unilateral) o las caracteristicas de la fuente (una fuente poco creible sera
mas eficaz si da argumentos unilaterales).

— Efectos del orden: también es conveniente, e incluso necesario, saber
si es mejor comenzar el mensaje por la conclusion o dar primero los argu-
mentos, comenzar por los argumentos débiles o los fuertes, los argumentos
a favor o aquéllos en contra, etc. Ya vimos las conclusiones de Asch sobre
los efectos de primacia y recencia. De hecho, Asch presenté a sus sujetos la
misma descripcion de una persona, cambiando solamente el orden de los
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adjetivos presentados: a la mitad les dio esta descripcion: «John es inteli-
gente, trabajador, impulsivo, critico, obstinado y envidioso». A la otra
mitad les dio la misma descripcién, pero con este orden: «John es envi-
dioso, obstinado, critico, impulsivo, trabajador e inteligente». Pues bien,
los primeros evaluaron a tal persona de manera mas positiva que los segun-
dos. Obviamente, la primera informacion colored su interpretacién de la
informacion posterior y generd el efecto de primacia. Un efecto similar
ocurre en los casos en los que las personas aciertan en una tarea de adivi-
nacion el 50 por 100 de las veces y fallan el 50 por 100: cuando los acier-
tos vienen antes que los errores son juzgados como mas capaces que
cuando son los errores los que aparecen antes. Ello tiene unas claras impli-
caciones para la Psicologia Juridica y para el mundo judicial en general.
Asi, Miller y Campbell (1959) presentaron a sus sujetos una transcripcion
condensada de un juicio civil real, de forma que colocaron el testimonio y
los argumentos del demandante en un bloque y los del demandado en otro.
Los sujetos leyeron ambos bloques. Cuando una semana después regresa-
ron los sujetos para manifestar sus opiniones, la mayoria acepté los argu-
mentos que habian leido en primer lugar. Por su parte, Wells, Wrightsman
y Miene (1985) encontraron algo parecido cuando variaron la presentacion
de una declaracion de apertura del abogado defensor en la transcripciéon en
un caso criminal real. La declaracion de la defensa era mas eficaz si se
hacia antes de la presentacion de la evidencia por parte del fiscal en lugar
de hacerlo después, como aconsejaban algunos expertos. Sin embargo, a
veces es mas importante el efecto de recencia. ¢Cudndo?: 1) Cuando los
dos mensajes estan separados por suficiente tiempo; y 2) cuando la audien-
cia se compromete inmediatamente después del segundo mensaje. Pero
cuando los dos mensajes van uno tras otro, seguidos por un corto periodo
de tiempo, por lo general se presenta el efecto de primacia. Sin embargo,
cada vez es mas frecuente la constatacion de la complejidad de este campo,
puesto que son muchas las variables intervinientes.

b) El contenido del mensaje: entre los factores del contenido del men-
saje destacan dos, por haber sido muy estudiados y por su frecuente utili-
zacion en publicidad y sobre todo en propaganda: la utilizacion de argu-
mentos racionales o emocionales y los lamamientos al miedo. Respecto del
primero, ¢cudl es mas persuasivo, dirigirnos a la razén proporcionando
buenos argumentos, u, olviddndonos de la razon, dirigirnos a la emocion?
La respuesta depende de las caracteristicas de la audiencia. Las personas
bien educadas o analiticas son mas sensibles a las llamadas a la razon que
las personas con menos educacion o menos capacidad analitica (Caccioppo
y cols., 1983; Hovland y cols., 1949). En cuanto al contenido amedranta-
dor, una prictica comtn consiste en infundir miedo a alguien para que
obedezca o acepte un punto de vista. Se ha utilizado mucho en politica y
en prevencion de las enfermedades y accidentes (Janis y Feshbach, 1953).
Pues bien, varias revisiones en este campo confirman los resultados de
Janis y Feshbach de que un gran temor produce una menor influencia que
un temor moderado, aunque existen muchos datos contradictorios en este
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punto, que posteriormente han sido bastante clarificados (Leventhal, 1970).
Sin embargo, los resultados muestran que el efecto de los llamamientos al
miedo no es el mismo si se quiere hacer cambiar la opinidn, la intencién de
actuar o la conducta real (Montmollin, 1985, pags. 138-139). En conjunto,
la conclusién més plausible es que un fuerte temor tiene un mayor efecto
que un temor débil sobre la opinion (los sujetos aceptan en mayor medida
la idea de que existe una relacion entre el habito nocivo y la salud o la
seguridad), pero tiene un efecto menor que un temor débil sobre la con-
ducta real. Asi, un mensaje que acude a un fuerte miedo para combatir el
tabaquismo, serd eficaz para cambiar las actitudes hacia el tabaco, pero no
para cambiar las conductas tabaquicas. El efecto del miedo depende tam-
bién tanto del tipo de problema (en un problema de poca importancia, el
llamamiento fuerte al miedo tiene un mayor efecto) como depende de la
manera en que se presente la recomendacion (si se sefiala de forma explicita
como evitar el peligro, un llamamiento fuerte al miedo resulta més eficaz que
uno débil, pero si no se propone remedio alguno, lo que se produce es el
efecto contrario) (Rogers y Mewborn, 1976). Es decir, si no se les dice a las
personas como evitar el peligro, los mensajes atemorizadores pueden ser poco
eficaces. Tales mensajes son mas eficaces si llevan a las personas no sélo a
tener miedo al evento amenazador (por ejemplo, una muerte por cincer pul-
monar a causa de la conducta tabdquica), sino también a creer que existe una
estrategia de proteccion efectiva que pueden seguir (Madduz y Rogers, 1983).
Ademas, la solucion debe proponerse de forma muy clara y debe ser especi-
fica para el peligro a evitar (Leventhal y cols., 1965). Finalmente, depende de
ciertos rasgos de la personalidad de los receptores, como la estima de si
mismo y la ansiedad crénica: un mensaje muy atemorizante es mas eficaz en
aquellos sujetos que tienen un alto concepto de si mismos y en aquellos que,
por su naturaleza, son poco ansiosos; pero es el mensaje moderado el que
tiene mayor éxito a la hora de persuadir a sujetos que se tienen en poca
estima y a los que sufren de ansiedad crénica.

Por wltimo, debe tenerse en cuenta también la amplitud de la divergen-
cia entre la fuente y el receptor, es decir, la distancia que existe entre la opi-
nién que el receptor tiene antes del mensaje y la opinion que la fuente pre-
senta y defiende. Pues bien, generalmente se ha creido que cuanto mayor
sea la divergencia, mayor serd el cambio de actitud producido. Sin
embargo, como el propio Hovland observé (Hovland y cols., 1957) tal rela-
cién no es tan simple: si la divergencia es extrema, el cambio sera menor.
Actualmente existe un relativo acuerdo de que el cambio aumenta hasta
cierto punto de divergencia, mas alla del cual ya no lo hace e incluso puede
disminuir, aunque ello depende también de otras variables.

3) EI receptor: si el mensaje era el centro neuralgico del cambio de
actitud en un modelo mecanicista del ser humano, como lo es el conduc-
tismo, en otros modelos, cuyo concepto de hombre es mas rico y no olvida
la reflexividad e intencionalidad, el elemento crucial del cambio de actitud
serd el receptor: de él dependerd el dejarse o no dejarse influir por la
fuente y por el mensaje. Aunque a veces se ha propuesto un rasgo general
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de influenciabilidad, sin embargo, ello no ha sido confirmado suficiente-
mente. En todo caso, como afirman Krech y colaboradores (1972,
pag. 228), «la variabilidad de una actitud depende de las caracteristicas de
un sistema de actitudes y de su inclusion en determinados grupos por parte
del individuo», como las siguientes (Krech y cols., 1972): a) Extremosidad:
las actitudes mas extremas presentan menos susceptibilidad al cambio que
las menos extremas; b) Multiplicidad: una actitud simple puede ser relati-
vamente mds susceptible a un cambio incongruente que una actitud més
compleja, pero menos susceptible a un cambio congruente; c) Consistencia:
un sistema consistente de actitudes tiende a ser estable, mientras que uno
inconsistente tendera a ser inestable, y por tanto, mas facilmente modifica-
ble; d) Interconexion: las actitudes que se hallan vinculadas a otras son rela-
tivamente resistentes a las fuerzas que intentan cambiarlas en una direccién
incongruente, porque su carga emotiva tiende a ser movilizada para resistir
la variacion; e) Consonancia de la constelacion de actitudes: las actitudes que
existen en una escala de consonancia tenderan a ser relativamente inmunes
ante las fuerzas que intentan producir un cambio incongruente, todo lo
contrario de las actitudes disonantes; f) Intensidad y niimero de necesidades
satisfechas: la resistencia de una actitud al cambio dependera en parte de su
intensidad y del nimero de necesidades satisfechas. Por ejemplo, una acti-
tud anticatdlica sera muy dificil de erradicar si satisface la autoestima de un
individuo; y g) Centralizacion de los valores vinculados: una actitud que
surge de un valor que es basico para el individuo y que se halla intensa-
mente fundamentado en su cultura serd dificil de mover en una direccion
incongruente, pero sera muy facil en una direccion congruente.

MODELOS TEORICOS DEL CAMBIO DE ACTITUD

Hemos visto los principales factores que intervienen en los procesos de
cambio de actitud, asi como sus caracteristicas. Pero, ¢como explicar tedri-
camente el cambio de actitud y sus efectos? Se han propuesto diferentes
modelos tedricos entre los que destacaremos los siguientes (véase Rodri-
guez Gonzalez, 1989, pags. 220-293):

1) Teorias basadas en el enfoque conductista estimulo-respuesta: las teo-
rias del aprendizaje: entre las teorias conductistas propuestas para explicar
las actitudes destacan las de Doob (1947), Staats y Staats (1958), Cialdini e
Insko (1969), Bem (1967) y el Programa de Yale (Hovland y cols., 1949,
1953). Todas ellas pretenden dar cuenta tanto de la formacion de las acti-
tudes como de su cambio acudiendo al concepto central del conductismo:
el aprendizaje. En este sentido, el cambio de actitud vendria determinado
por las leyes del condicionamiento clasico, del condicionamiento instru-
mental y del aprendizaje social. El cambio de actitud depende sobre todo
de la conexion entre el estimulo y la respuesta, por lo que daran un papel
primordial a las caracteristicas de los estimulos persuasivos, particular-
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mente de dos de ellos: el emisor y el mensaje. Segtn las teorias del apren-
dizaje, el cambio de actitud deberia ser fruto del reforzamiento, de tal
forma que si una actitud deja de ser reforzada se ird extinguiendo.

a) Teoria de Doob (1947): para Doob, quien entiende la actitud como
un constructo hipotético que media entre el estimulo externo y una res-
puesta manifiesta, la actitud serfa una respuesta implicita que interviene en
conductas socialmente significativas.

Por lo demas, Doob saca mayor partido al concepto de actitud que la
mayoria de los tedricos del aprendizaje por cuanto que, por generaliza-
cién, la respuesta implicita puede quedar retroactivamente asociada a una
gran variedad de estimulos o clases de estimulos. Dado el caricter de
estimulo orientador y dinamizador que tiene la actitud, es probable que
se generalice a numerosas respuestas implicitas similares, con lo cual tam-
bién éstas quedarin asociadas con el estimulo observable originario
(Rodriguez Gonzalez, 1989, pag. 221).

b) Teoria de Staats y Staats (1958): esta teoria es similar a la de Doob,
en la que se basa, aunque con la diferencia de que aqui la asociacién del
estimulo externo con la actitud tiene lugar independientemente de la expe-
riencia de aprendizaje: para Staats y Staats, los estimulos incondicionados
evocan respuestas ezocionales positivas o negativas, respuestas que pueden
asociarse con ciertos estimulos neutros que pasarian asi a ser condiciona-
dos. A partir de ahi éstos evocarin respuestas emocionales positivas o nega-
tivas, de tal forma que estos autores ven la actitud de forma que unica-
mente incluye la dimensién afectiva o emocional, y no la cognitiva.

c) Teoria de Cialdini e Insko (1969): estos autores propusieron un
modelo bifactorial segiin el cual, ademas de las contingencias de refuerzo,
contingencias que son dispensadas por las manifestaciones de aproba-
cion/desaprobacion, el condicionamiento en las personas va unido también
a un proceso de elaboracion de la informacion: las personas se percatan,
toman conciencia de que ciertas alternativas de respuesta coinciden con las
que a su vez manifiesta el experimentador.

Es obligado reconocer, a propésito de la efectividad del condiciona-
miento en la formacién de actitudes, que, en general, las teorfas del
aprendizaje se han aplicado a formas simples de conducta en las que los
conceptos de estimulo y de respuesta se encuentran definidos de forma
demasiado molecular como para que tengan aplicacion en el anilisis de la
formacién de actitudes. En general, se objeta la ausencia de variables cog-
nitivas y motivacionales (procesamiento de informacién, implicacién pet-
sonal, etc.), aunque no han faltado intentos de actualizar los enfoques
aqui reflejados sin recurrir a la introduccién de tales variables (Rodriguez
Gonzilez, 1989, pag. 225).

d) Teoria de la autopercepcion de Bem (1967): desde una perspectiva
abiertamente skinneriana, Bem sostiene que «los individuos llegan al
“conocimiento” de sus propias actitudes, emociones y otros estados inter-
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nos en parte por inferencia de los mismos a partir de observaciones de su
propia conducta manifiesta y/u otras circunstancias en las que ocurre tal
conducta» (Bem, 1972, pag. 5). La actitud es, pues, «respuesta encubierta»,
es decir, «conducta autodescriptiva de afinidades y aversiones». El sujeto
busca las causas que expliquen su conducta manifiesta, y del hecho de que
se ha comportado de una determinada manera infiere que tiene una actitud
en esa direccién. Con ello, como defiende Rodriguez Gonzilez, termina
Bem saliéndose del marco conductista, adoptando posturas tipicamente
cognitivistas o fenomenoldgicas, al describir fenomenolégicamente la con-
ducta externa como expresién de disposiciones (o respuestas) internas. En
definitiva, lo que sostiene la teoria de la autopercepcion de Bem es que
«cuando no estamos seguros de nuestras actitudes las inferimos de la
misma forma en que lo haria alguien que nos observara —viendo nuestra
conducta y las circunstancias bajo las que ocurren» (Myers, 1995,
pag. 138). Algo parecido a esto habia propuesto William James para la
emocién hace ya més de un siglo, al sostener que nuestras propias emocio-
nes las inferimos al observar nuestros cuerpos y nuestras conductas. Segtiin
James no lloramos porque estamos tristes ni nos reimos porque estamos
contentos, sino al contrario: estamos tristes porque lloramos y estamos con-
tentos porque nos reimos. Es m4s, existen datos que parecen confirmar este
aparentemente extrafio fenémeno. Asi, cuando Laird (1984) indujo a sus
sujetos a fruncir el cefo mientras tenfan conectados electrodos a sus caras
informaron de sentimientos de enojo. En cambio, al inducir a otros sujetos
a mostrar una cara sonriente se sintieron mas felices. Es mas, todos hemos
experimentado este fendmeno en alguna ocasion. Asi por ejemplo, si
cuando estamos de mal humor suena el teléfono y nos vemos obligados, por
ejemplo por cortesia, a responder amablemente, es probable que desapa-
rezca o al menos se reduzca nuestro malhumor. Y es que es dificil sonreir y
a la vez sentirse malhumorado. Incluso el modo de andar puede afectar a
los sentimientos. Myers nos da este consejo: cuando te levantes después de
leer este capitulo, camina durante un minuto con pasos cortos y lentos y
con los ojos bajos. Es una forma de comenzar a sentirse deprimido. «Sién-
tese todo el dia en una postura abatida, suspire y replique a todo con una
voz deprimida, y su melancolia persistird», escribia James (1890, pag. 463).
¢Deseas sentirte mejor? Camina durante un minuto dando zancadas largas
con los brazos balanceandose y los ojos mirando directo hacia adelante.
Por otra parte, Bem sugiere que las recompensas innecesarias tienen a
veces un costo oculto. Recompensar a las personas por hacer algo que ya
hacen o por conseguir algo que ya tienen puede conducirlas a atribuir su
conducta a la recompensa, socavando por tanto su autopercepcion de que
lo hacen porque les agrada. Algunos estudios (Deci y Ryan, 1991) confir-
man este efecto de autojustificacién. Paga a un nifio por jugar con rompe-
cabezas y conseguiras que en adelante juegue menos con ellos. Promete a
una persona una recompensa por hacer lo que ya disfruta de forma intrin-
seca y probablemente reduciras su disfrute: habrds convertido su juego en
un trabajo. Este efecto de sobrejustificacion queda perfectamente ilustrado
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en el siguiente cuento popular, extraido de Myers (1995, pag. 142): Un
anciano vivia solo en una calle donde los nifos jugaban ruidosamente todas
las tardes. El alboroto le molestaba, asi que un dia llamé a los ninos a su
puerta y les dijo que le encantaba el alegre sonido de sus voces, prome-
tiéndoles a cada uno de ellos 50 centavos si regresaban al otro dia. La
siguiente tarde los chicos se apresuraron en volver y metieron mds jaleo
que nunca. El anciano les pago y les prometi6 otra recompensa para el dia
siguiente. De nuevo regresaron, armando otra vez mucho jaleo, y el hom-
bre nuevamente les pagd, pero esta vez sélo 25 centavos. Al dia siguiente
les dio sdlo 15 centavos, explicindoles que sus escasos recursos casi se
habian agotado: «Por favor, —les dijo el anciano— ¢podéis venir también
mafiana por 10 centavos?» Los desilusionados nifios le contestaron que no
volverian: no merecia la pena el esfuerzo, anadieron, de jugar toda la tarde
ante su casa por solo 10 centavos.

e) Programa de Yale (Hovland y cols., 1949, 1953): Hovland y sus
colaboradores (Doob, Weiss, McGuire, Kelley, Janis, Brehm, Sherif, Lums-
daine, Festinger, etc.) pretendian estudiar la indiscutible asociacién entre
comunicacién y cambio de actitudes. Y para ello se basaron principalmente
en los principios de la teoria del estimulo-refuerzo: la base fundamental del
programa fue el aprendizaje de mensajes, de forma que su tema central y el
esquema con que trabajaron fue el ya citado: «Quién habla, qué dice, a
quién se lo dice, como se lo dice y con qué efectos.» Y para responder a
esta cuestion llevaron a cabo un amplio programa de investigacion parte de
cuyos principales resultados y conclusiones ya hemos visto.

Sin embargo, el programa general del grupo de Hovland sobre comuni-
caciones persuasivas ha sido muy duramente criticado: segiin Fishbein y
Ajzen (1975, pag. 518), la mayoria de sus hipotesis no rebasan el nivel del
sentido comun, ademds de no haber producido conocimientos acumulati-
vos al no establecer distinciones entre creencias, intenciones y conducta.
Por su parte Insko, (1967, pags. 61-63) les acusa incluso de no ser capaces
de definir qué es un estimulo reforzante.

2) Teorias del procesamiento de la informacion: una de las tesis funda-
mentales del enfoque del procesamiento de la informacién consiste en que,
a diferencia de las teorias del E-R y sobre todo de la del grupo de Yale, el
cambio de actitud no depende del grado de aprendizaje del mensaje, sino
de las reacciones cognitivas del sujeto en el momento de la exposicion al
mensaje, y la persistencia del cambio depende, asimismo, del grado en que
el sujeto recuerda no los contenidos de los argumentos del mensaje, sino
sus propias reacciones cognitivas en el momento de la exposicion al men-
saje (Greenwald, 1968; McGuire y Papageorgis, 1961). De esta forma,
argumenta Rodriguez Gonzélez, encuentran respuesta los problemas de las
teorias E-R, que se encontraban con que, de hecho, casi nunca aparecian
correlaciones significativas entre grado de recuerdo de contenidos de men-
saje y persistencia del cambio de actitud, correlaciones que hubieran debido
ser altas de ser correctos los postulados del grupo de Yale. El enfoque del
procesamiento de la informacién tiene en cuenta que el sujeto no es una
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tabula rasa en cada nueva situacion persuasiva, sino que los conocimientos
que ya posee actilan como un « priorz, que en psicologia social ha recibido
diferentes denominaciones (esquema, estructura cognitiva, constructos per-
sonales, etc). Estas técnicas, en todo caso, asumen que las personas

mantienen una postura activa ante la exposicién al mensaje, considerandose
el cambio de actitud como un proceso de auto-persuasion, ya que el cam-
bio viene determinado por la propia actividad cognitiva que elicite el
sujeto. Cuando reciben un mensaje persuasivo, los individuos intentardn
reactivar sus argumentos (conocimientos, creencias, actitudes, etc.) sobre el
tépico o asunto aludido, y al hacer eso generan un niimero de pensamien-
tos que no son parte del mismo mensaje. Expresado con otras palabras, las
teorias de las respuestas cognitivas sostienen que el balance de pensamien-
tos autogenerados favorables y desfavorables determinara el éxito del men-
saje persuasivo. Las respuestas cognitivas mediarfan entre las caracteristicas
del mensaje del receptor y el efecto del mensaje. Los pensamientos autoge-
nerados representarian un paso intermedio entre la comprensién y la acep-
tacién del mensaje (McGuire, 1985) (Canto, 1995, pag. 103).

3) Teorias funcionales de las actitudes: segin estas teorias, entre las que
destaca la de Katz (1960), las actitudes cumplen una serie de funciones
importantes para el individuo y los grupos, lo que las hace fuertemente
resistentes al cambio. Para Katz éstas son las principales funciones: a) Fun-
cién instrumental, adaptativa o utilitaria: desarrollamos actitudes favorables
o desfavorables a aquellos objetos y medios que nos permiten (o impiden)
alcanzar metas y fines positivamente valorados; b) Funcién defensiva: con
expresa mencion a la psicologia freudiana y neofreudiana, hace referencia a
que las actitudes hacia objetos sociales tienen en buena medida sus antece-
dentes en los mecanismos de defensa a las amenazas del Yo, a la inseguri-
dad, etc.; ¢) Funcién expresiva del conocimiento: las actitudes serian marcos
de referencia que contribuyen decisivamente a organizar el universo cogni-
tivo del individuo a la vez que simplifican las tareas de decision en cada
caso, ofreciendo una pauta de conducta estable, en lugar de tener que
detenerse el sujeto en cada ocasion a sopesar y evaluar informaciones y cir-
cunstancias que afectan a sus intereses y metas; y d) Funcion expresiva de
valores: la manifestacion de actitudes o su traduccién en conductas efecti-
vas contribuye a la definicién publica y privada del autoconcepto y de los
valores centrales del sujeto. Asi, Katz asigna también a esta funciéon una
cierta forma de identificaciéon con un grupo de referencia: expresando cier-
tas actitudes y valores, el individuo se siente parte de un grupo, se asemeja
a sus miembros.

4)  Teoria de los valores de Rokeach, 1968, 1973): este autor ha pro-
puesto una técnica conocida con el nombre de confrontacién de valores y
que contiene elementos tanto de los modelos de congruencia como del
enfoque funcional de las actitudes. Esta técnica esta disefiada para inducir
a la gente a cambiar la importancia que conceden a ciertos valores, con lo
que cambiara también su conducta.
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5) Teorias del juicio social: cuando respondemos a cuestionarios o
escalas de actitudes estamos emitiendo juicios sobre nuestras propias acti-
tudes, con la particularidad de que al juzgar una actitud nuestra, ese mismo
juicio podria estar influido y sesgado por la propia actitud juzgada. Ade-
mas, las actitudes se expresan en presencia de otras personas y en un con-
texto muy concreto lo que produce efectos de acentuacién de la postura
actitudinal previa a la expresion verbal de la actitud Sin duda la mas cono-
cida entre las teorias del juicio es la teoria de la asimilacion y del contraste
(Sherif y Hovland, 1961). Sherif afirma que el proceso por el que una per-
sona establece juicios sobre objetos sociales es, a la vez, tanto afectivo
como cognitivo, es decir, implica tanto evaluaciéon de los objetos como la
categorizacion de estos como similares o diferentes entre si. Asi, esta teoria
reconoce que nuestra respuesta a declaraciones acerca de un problema
depende de nuestras propias actitudes: si una informacién es congruente
con nuestra opinion, entonces es probable que la encontremos aceptable; si
ésta y nuestra actitud son algo discrepantes, entonces la encontraremos ni
aceptable ni objetable; y si son muy discrepantes, entonces sera probable
que la rechacemos. Es mas, para Sherif y Hovland cuando escuchamos una
informacién que cae dentro de nuestra latitud de aceptacion, la interpreta-
mos como si estuviera mds proxima a nuestra propia opiniéon de lo que
realmente es (asimilacién). En cambio, cuando escuchamos una informa-
cién que cae dentro de nuestra latitud de rechazo, la interpretamos como
si fuera ain mds distante de nuestra opinion de lo que realmente es (cons-
traste). Finalmente, tenemos que tener en cuenta también la autoimplica-
cion, que se refiere a la importancia de una actitud o problema para el indi-
viduo. Asi, una persona altamente autoimplicada hipotéticamente asimila y
contrasta mas fuertemente que una persona menos autoimplicada. Es decir,
la autoimplicacion incrementa la tendencia a interpretar las declaraciones
aceptables como mds cercanas a nuestra propia posicién de lo que real-
mente son y a considerar a las declaraciones inaceptables como si estuvie-
ran mds alejadas de nuestra posicién de lo que realmente lo estan. Ello nos
ayuda a explicar por qué el cambio de actitudes es a veces tan dificil en la
vida real: mientras que lo caracteristico es que los experimentos de labora-
torio se enfoquen sobre actitudes que no son particularmente importantes
para el individuo, los intentos de cambios de las actitudes en la vida real
suelen dirigirse a problemas que si son importantes para ellos.

6) Teoria del manejo de las impresiones de Tedeschi y colabora-
dores (1971): esta teoria, que al igual que la de la autopercepcion de Bem,
intenta ser una alternativa a la teorfa de la disonancia, defiende que las per-
sonas intentan manejar sus autopresentaciones para mantener una imagen
publica favorable, de tal forma que si un individuo realiza algiin comporta-
miento inconsistente no podria manifestar ante los demds tal inconsistencia
sino que lo justificaria convenciéndose de que no existia inconsistencia
alguna. Por tanto, la preocupacion de las personas no seria ser consistentes,
sino simplemente parecerlo. De hecho, ¢quién de nosotros no se preocupa
por lo que piensan los demds? Gastamos incontable dinero en ropas, die-
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tas, cosméticos o cirugia plastica, todo porque nos preocupa lo que los
demas piensen de nosotros. Causar una buena impresion con frecuencia es
obtener recompensas sociales y materiales, sentirnos mejor respecto a noso-
tros mismos, incluso volvernos mas seguros de nuestras identidades socia-
les (Leary y Kowalski, 1990).

7) La teoria de la accion razonada de Fishbein y Ajzen (1975): Este
modelo, que incorpora el componente normas sociales como factor impor-
tante, asume que el determinante inmediato de la conducta es la zntencion
conductual de la persona de ejecutar o no ejecutar esta conducta. La inten-
cion conductual, a su vez, estd determinada ante todo por la evaluacién
positiva o negativa de la persona de ejecutar esta conducta o, dicho en
otros términos, por la actitud hacia la conducta. El segundo determinante
de la intencién conductual se denomina norma subjetiva, es decir, el juicio
de la persona sobre la probabilidad de que otras personas relevantes,
como los amigos o los familiares, esperen que él muestre la conducta a
pronosticar. Nuevamente, el componente norma subjetiva estd determi-
nado por dos factores: las creencias normativas (lo que otros relevantes
esperan que haga la personal) y la motivacion para acomodarse a estas
expectativas. Vedmoslo con un ejemplo: este modelo predice que las per-
sonas se comprometeran en la conservaciéon de la energia cuando crean:
a) que la conservacion de la energia tiene una fuerte probabilidad de pro-
ducir consecuencias positivas, como garantizar el suministro de energia
para futuras generaciones, o de prevenir consecuencias negativas como el
deterioro ambiental (componente actitudinal); y ) que sus amigos, familia
y companeros de trabajo esperen de ellas que conserven la energia y que
las personas estén motivadas para acomodarse a esta expectativa (compo-
nente de norma subjetiva).

8) Teorias cognitivas del balance o de la consistencia: estas teorias supo-
nen que los humanos intentan mantener una consistencia psicoldgica entre
sus creencias, sus actitudes y sus conductas, de tal forma que cuando se
enteran de inconsistencias en sus creencias y actitudes, estdn motivados a
restaurar la consistencia. La premisa fundamental de todas estas teorias,
pues, es que la inconsistencia cognitiva es intrinsecamente molesta y exige
una solucion, aunque ya en 1968, Zajonc era muy escéptico sobre la capa-
cidad motivacional de tal principio, afirmando incluso que a veces la gente
esta a gusto con la inconsistencia cognitiva. A pesar de ello, al parecer Hei-
der, Abelson, Festinger, etc., dieron con un concepto enormemente fructi-
fero, sobre todo el de disonancia cognoscitiva, hasta el punto de que incluso
hoy dia, cuarenta afios después, sigue constituyendo un tépico fundamen-
tal de nuestra disciplina (Abelson, 1983; Beauvois y Joule, 1996), tal vez
porque, como llega a decir Zajonc (1983), no se trata de un mero con-
cepto, el del balance o consistencia, sino de todo un paradigna, que con-
siste sencillamente en la siguiente idea: las cogniciones pueden tener conse-
cuencias motivacionales y emocionales. Aqui es donde mas falla la metafora
computacional. En consecuencia, no es de extrafar que estan apareciendo
estudios sobre las emociones y la motivacion, pero relacionandolas con las
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cogniciones y no excluyéndolas. Entre las muchas teorias del balance exis-
tentes, destacaremos las siguientes:

a) Teoria del equilibrio de Heider (1946, 1958): Heider se basa en el
principio gestaltista de la «buena forma» o el «equilibrio» y lo aplica a las
relaciones interpersonales, postulando que cuando dos personas tienen una
fuerte relacion afectiva positiva, sentirdan un «equilibrio» entre ambos si
comparten actitudes importantes, o un «desequilibrio» si difieren en tales
actitudes. Las relaciones equilibradas son psicologicamente mds confortables,
mads estables y mas resistentes al cambio, mientras que las relaciones desequi-
libradas son psicoldgicamente mas incomodas, més inestables y mas proclives
al cambio. Mas en concreto, tratindose de personas, habra una situacion
armoniosa si los sentimientos reciprocos entre las mismas son idénticos. En
caso contrario, o sea, si por ejemplo a p le gusta o, pero a 0 no le gusta p, la
situacion estara desequilibrada y produciri tension, a menos que sea modifi-
cada a través de un cambio de actitud o de la organizacion cognoscitiva.
Y en situaciones triadicas, son configuraciones equilibradas aquéllas en las
que todas las relaciones entre las tres entidades son positivas, o bien dos rela-
ciones son negativas y una positiva. Todas las demds combinaciones son
desequilibradas y, por ello, inestables, dado que producen tensién y malestar
psicoldgico, que impulsa al sujeto a modificarlas. Pues bien, aunque las hipé-
tesis de Heider fueron empiricamente confirmadas (Rodrigues, 1980), sin
embargo, esta teoria ha sido fuertemente criticada, por ejemplo por Perlman
y Cozby, quienes la acusan de ser excesivamente simplista. En todo caso, sit-
vi6 de inspiracion directa a las demads teorias del equilibrio.

b) Teoria de la consistencia afectivo-cognitiva: Rosenberg y Abel-
son (1960) pretendieron ampliar la teoria de Heider dado que, segtn ellos, se
referia casi exclusivamente a la percepcion interpersonal. Ellos, en cambio,
intentan que su modelo abarque «todos los procesos cognitivos en los que los
objetos de conocimiento tienen un significado afectivo para el sujeto cognos-
cente» (Rosenberg, y Abelson, 1960, pag. 116). Aunque varias de sus hipdte-
sis si se vieron confirmadas empiricamente, sin embargo, se vieron obligados
a postular la intervenciéon de una segunda fuerza, ademas de la que produce
el desequilibrio: la maximizacion de ganancias y la minimizacion de pérdidas.

Al intentar resolver las discrepancias cognitivas, los sujetos buscan con-
seguir no sélo equilibrio y consistencia cognitivos, sino también modificar
sus creencias y evaluaciones de forma que maximicen las ganancias y mini-
micen las pérdidas esperadas; cuando ambas fuerzas convergen de forma
que pueden ser gratificadas por el mismo cambio o cambios, se logrard un
resultado formalmente «equilibrado»; cuando estas fuerzas divergen, los
resultados tipicos no cumplirdn los requisitos de una simple definicién for-
mal de equilibrio cognitivo (Rosenberg y Abelson, 1960, pag. 145).

c) Teoria de la congruencia de Osgood y Tannenbaum (1955): se trata
de una aplicacion del principio de consistencia a un caso especifico, en
concreto, al problema de la aceptacion de una comunicaciéon que implica
cambio de actitudes, consiguiendo esquivar algunas de las criticas hechas al
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modelo de Heider: predecir la direccion en que se producira el cambio y el
grado de intensidad de las actitudes resultantes. Para ello esta teoria tiene
en cuenta las siguientes variables: la actitud previa del receptor hacia la
fuente de comunicacién; su actitud inicial hacia el asunto, persona u objeto
recomendado por la fuente; y la naturaleza del juicio evaluativo que el
mensaje hace del asunto. Asi, si Juan (receptor P) admira a Félix (S) y éste
afirma que el fatbol (O) es un juego salvaje y absurdo; si P es un admira-
dor del futbol, sentird incongruencia y tenderd a reducirla. Pues bien,
cuando existe incongruencia, Osgood predice que P cambiara su actitud
hacia S y hacia O; en cambio, otros tedricos sostienen que el cambio se
producird sélo respecto a uno de ellos. Ademds Osgood puntualiza que el
cambio de actitud serd inversamente proporcional a su extremosidad, es
decir, cuanto mas polarizada esté la actitud respectiva, menos cambiari a la
hora de instaurar la congruencia.

d) Teoria de la simetria o de los actos comunicativos de Newcomb
(1953): Newcomb utiliz6 la teoria del equilibrio de Heider para formular
un conjunto de proposiciones diferentes a la comunicacion interpersonal,
construyendo esta teoria sobre las acciones comunicativas que necesaria-
mente incluyen a dos personas, A y B, y a un objeto actitudinal, X. Para él,
la orientacion de A respecto de B no tiene lugar en un vacio ambiental, es
decir, si existe una orientacion de A hacia B, habrd forzosamente por lo
menos un X al cual se refieren ambos. Ademis, la orientacién de una per-
sona respecto de X dificilmente se realizard en un vacio social, sin ser
influido por las actitudes de otras personas en relacion con este objeto X.
Habra simetria en un sistema A-B-X en el caso de que A y B posean orien-
taciones semejantes hacia X. Cuando no exista simetria surgira en los inte-
grantes del sistema un esfuerzo en direccion a la simetria. De aqui se des-
prende que si conocemos las orientaciones de A y de B hacia uno o mas X,
podremos predecir la orientacion reciproca de A hacia B. Lo mismo que
Heider, Newcomb predice que cuando existe una situacion de asimetria
(atraccion positiva entre A y B, y divergencia en las actitudes de A y B hacia
X) se producird un cambio en tal situacién. A pesar de que, como dice
Rodriguez Gonzilez, tampoco Newcomb logra establecer claramente en qué
direccion se producira el cambio, su modelo tiene mayor capacidad predic-
tiva que el de Heider en cuanto al grado de inestabilidad de la situacion:
cuanto mayor sea la atraccion entre A y B, tanto mayor serd dicha presion
si las actitudes de ambos hacia X son divergentes; y cuanto mas relevante e
importante sea el objeto, mayor sera la presion a buscar la simetria mediante
el intercambio de informacion, como confirmé el propio Newcomb (1961).

e) Teoria de la disonancia cognoscitiva de Festinger (1957): sin duda
ninguna, ésta ha sido la méds conocida y famosa de las teorias del equilibrio
y, probablemente, de todas las teorias psicosociales (véase Ovejero, 1993a).
Sus antecedentes estian, ademas de en Heider, en la teoria del nivel de aspi-
racion (Lewin y cols., 1944) y sobre todo en las de la comunicacion social
informal (Festinger, 1950) y de la comparacion social (Festinger, 1954). En
efecto, la teoria de la comunicacion social se basa en el supuesto de que la
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presion de los grupos hacia la uniformidad es una de las fuerzas mas
importantes que llevan a la comunicacion entre los miembros de ese grupo,
sobre todo de cara a establecer la realidad social cuando no existen prue-
bas objetivas que establezcan tal realidad. En concreto, cuando no existe
acuerdo dentro de un grupo respecto a la realidad social y tal divergencia
no puede ser eliminada mediante pruebas objetivas, no existe otra solucion
que el consenso para que los miembros de ese grupo se sientan seguros de
la posicién tomada. Por ejemplo, si somos miembros de un grupo que para
nosotros es un punto de referencia positivo, y encontramos miembros de
dicho grupo que disienten de nuestra opinidn, surgiran fuerzas en el sen-
tido de establecer comunicacién con tales miembros buscando una coinci-
dencia de opiniones, asumiendo el dicho de que «la mayoria nunca se equi-
voca». Por su parte, la teoria de la comparacién social no es mas que un
desarrollo mas elaborado de la de la comunicacién social. El supuesto
basico de tal teoria es que la gente tiende a averiguar si sus opiniones son
correctas. Supone también que esta misma tendencia produce en la gente
comportamientos dirigidos a obtener una evaluacion exacta de sus propias
capacidades, y que cuando no se dispone de medios «objetivos no socia-
les», la gente evalta sus opiniones y capacidades de comparaciéon con las de
los demas. La teoria postula igualmente que, puesto que la gente desea una
evaluacion exacta de sus opiniones o capacidades, tendera a establecer com-
paraciones con personas cuyas opiniones o capacidades hayan sido similares a
las suyas en ocasiones anteriores. A continuacion, Festinger formula la intere-
sante conclusion de que la tendencia a evaluar con precision las propias opi-
niones o capacidades puede, paraddjicamente, conducir a una modificacion
de ellas con el objeto de aproximarlas a las opiniones o capacidades de aque-
llos individuos con los que nos comparamos. Pues bien, a partir de todo esto
formul6 Festinger su Teoria de la disonancia, cuyos elementos basicos son las
«cogniciones», es decir, cualquier conocimiento, opinion, actitud, creencia,
conviccidn, etc., acerca del ambiente, de si mismo o de la propia conducta,
que si no estan relacionados entre si se dice que son irrrelevantes, mientras
que si si lo estdn, relevantes, en cuyo caso la relacién puede ser consonante o
disonante. Ahora bien, la magnitud de la disonancia dependera principal-
mente de la importancia que para el sujeto tengan los elementos disonantes.
Pero el supuesto central de esta teoria es que la disonancia es motivacional: la
propia existencia de disonancia emzpuja al individuo a intentar eliminarla, o al
menos reducirla. Y cuanto més fuerte sea la disonancia mas fuertes seran tam-
bién las presiones para intentar eliminarla o reducirla. Por consiguiente, la
teorfa de la disonancia cognoscitiva es, ciertamente, una teoria cognitiva, pero
es también, y en alto grado, una teoria motivacional. Esta teoria se centra en
las siguientes cuatro areas de investigacion:

A)  Consecuencias de las decisiones: como textualmente escribe Festin-
ger (1975, pag. 53), «una de las consecuencias mas importantes de haber
adoptado una decision es la existencia de la disonancia». No es que tenga-
mos disonancia antes de tomar la decision (en ese momento lo que tenemos
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son dudas, que es otra cosa), sino que es la propia toma de la decisién la
que nos crea la disonancia. La razén de ello es evidente: si dudamos entre
dos alternativas (pongamos por caso un alumno que termina COU y duda
entre estudiar Psicologia o Medicina) es porque en ambas vemos ventajas e
inconvenientes. Si elegimos una de ellas hemos elegido también sus incon-
venientes y, a la vez, hemos rechazado las ventajas de la otra, lo que es
disonante con nuestro deseo de ser «tomadores perfectos de decisiones».
Ahora bien, ya que continuamente estamos tomando decisiones (ahora
mismo puedes estar t0, lector, decidiendo si dejar ya de leer este libro o aca-
bar el capitulo, mas tarde tendrds que decidir si te pones a estudiar otra
asignatura o sales a pasear un rato, antes tal vez tuviste que decidir si subra-
yabas con lapiz o con boligrafo lo que de este capitulo te interesaba, etc.),
alguien podria pensar que ante tal situacién, deberiamos volvernos todos
locos. Sin embargo, como sabemos, ello no es asi. Y no es asi porque la
mayoria de las decisiones son casi irrelevantes y, en consecuencia, también
sera irrelevante la disonancia producida, que, por ello, sera facilmente
resuelta. Y es que la magnitud de la disonancia posdecisional depende de
tres factores: importancia de la decision (obviamente, cuanto mas impor-
tante sea, mayor serd también la disonancia), atractivo de la alternativa no
elegida (elegir entre dos cosas que, ambas, nos gustan mucho producird mas
disonancia que entre otras dos que nos gustan poco o nada), y grado de
similitud entre las alternativas (por ejemplo, la decision de ir al cine frente a
quedarse en casa estudiando producird mas disonancia que la decisién de ir
al cine frente a quedarse en casa para ver una pelicula en television, ya que
las dos alternativas de este segundo caso son mas similares entre si).

Y lo que es mas importante, cuando se produce una disonancia pos-
decisional, inmediatamente surgiran presiones tendentes a reducirla, reduc-
cién que, en este contexto, adquiere basicamente tres formas: @) Modificar
o revocar la decision (es muy utilizada, pero altamente initil, dado que nos
crea una nueva disonancia); ») cambiar el atractivo relativo de ambas alter-
nativas, es decir, exagerar las ventajas de la alternativa elegida y las desven-
tajas de la no elegida, y disminuir los inconvenientes de la elegida y exage-
rar los de la no elegida; y ¢) convencernos de que existe una similitud entre
las dos alternativas mayor de la que realmente hay.

Evidentemente, la disonancia es un constructo tedrico que no puede
verse ni siquiera medirse directamente, pero si indirectamente, como lo
constatan una serie de datos empiricos sobre la lectura de anuncios. Y es
que, como escribe el propio Festinger (1975, pag. 72), «una manifesta-
cién de la presion para reducir la disonancia posdecisional es la bisqueda
activa por la persona de informacién que sea consonante con su accidén»,
ya que todos los anuncios ensalzan, incluso exageradamente, los produc-
tos que anuncian. Si la teoria de Festinger es correcta, nos deberfamos
encontrar con que los compradores de un producto nuevo leerdn, siem-
pre que la compra sea importante, anuncios de la firma cuyo producto
compraron, lo que les ayudaria a reducir su disonancia, y evitardn leer
anuncios de las firmas competidoras, puesto que ello les produciria atin
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mas disonancia. Pues bien, Ehrlich y colaboradores (1957) lo confirma-
ron empiricamente.

También los resultados de un clasico estudio de Lewin (1952) parecen
confirmar la teoria de Festinger. En efecto, Lewin mostré que después de
una decision de grupo hay una alteracién en la conducta mayor que des-
pués de una conferencia persuasiva: A un grupo de amas de casa se les
daba una conferencia por parte de un médico en la que se las informaba de
la utilidad de comer carne de visceras (higado, etc.), mientras que a otro
grupo similar se les dejo que discutiesen el tema y al final de la reunién se
les pidié que indicasen, levantando la mano, si pensaban servir en sus casas
algin tipo de estas carnes que hasta entonces no habian probado. Los
resultados indicaron que posteriormente el 33 por 100 de las mujeres que
discutieron el tema en grupo sirvieron en sus casas esta carne, frente al s6lo
3 por 100 del otro grupo. ¢Cémo podemos explicar esta diferencia tan
grande? Segun la teoria de la disonancia, quienes tuvieron que tomar una
decision en publico es probable que sufrieran alguna disonancia.

El saber, por ejemplo, que ni a sus maridos ni a ellas les iba a gustar
esa clase de carne hubiera sido disonante con la accién de servirla.
Entonces, surgirian presiones para reducir esta disonancia y en la medida
en que la reduccién tuviera éxito, se convencerian ellas mismas —y entre
ellas— de que quiza a los maridos les gustase después de todo. Una vez
cambiada la cognicién de este modo, el hecho de que muchas siguieron
adelante y sirvieron la carne no es sorprendente. Dicho de otro modo, el
efecto sobre la accién seria una consecuencia del éxito en la reduccién de
la disonancia después de la decisién (Festinger, 1975, pag. 106).

Mas claramente atin parecen apoyar la teoria de Festinger los datos del
primer experimento publicado sobre la disonancia, el de Brehm (1956), en
el que pidi6 a mujeres de la Universidad de Minnesota que valoraran ocho
productos, como un tostador, una radio y un secador de pelo. Después les
mostré dos objetos que ellas habian calificado de forma parecida y les dijo
que les darian cualquiera que eligieran. Mas tarde, cuando recalificaron los
ocho objetos nuevamente, incrementaron sus evaluaciones del objeto que
habian elegido y disminuyeron sus evaluaciones del objeto rechazado. De
ahi las dificultades que existen para cambiar las decisiones ya tomadas. Asf,
volviendo a nuestro estudiante de COU, tras muchisimas dudas y reflexio-
nes, por fin elige estudiar Psicologia. Si unos dias después de haber hecho
la matricula le llaman de la Universidad para decirle que se perdié su ins-
tancia y que pase a matricularse de nuevo de los estudios que desee, con
gran probabilidad elegird otra vez Psicologia, ahora ya sin dudarlo lo mas
minimo. Este proceso explica el hecho: tomar la decisién de estudiar Psi-
cologia 0o Medicina le produjo gran disonancia, ya que la decision era
importante. Y por tanto en seguida surgieron fuertes presiones tendentes a
reducir tal disonancia, de tal forma que muy probablemente fue exage-
rando las ventajas de estudiar Psicologia y minusvalorando sus inconve-
nientes, y lo contrario de Medicina, con lo que ya lo tenia claro: la mejor
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decisién que podia tomar era matricularse en Psicologia. Por eso unos dias
después cuando le llamaron de la Universidad ya no tenia ninguna duda.
Ahora bien, ante decisiones simples, este efecto de la decision que se con-
vierte en creencia puede ocurrir muy rapido. Knox e Inkster (1968) descu-
brieron que quienes en las carreras acababan de apostar su dinero a un
caballo se sentian mds optimistas acerca de su apuesta que aquellos que
estaban a punto de apostar. En el poco tiempo que transcurrié entre estar
en la fila para comprar y alejarse de la ventanilla de apuestas, nada habia
cambiado, excepto la decision y los sentimientos de la persona con res-
pecto a ella. Los que participan en juegos de azar en las ferias se sienten
mas seguros de ganar después de empezar a jugar que antes. Y los votan-
tes suelen manifestar mds estusiasmo y confianza en un candidato después
de votar por él que antes (Younger y cols., 1977).

B) Consecuencias de la condescendencia forzada o de las conductas con-
traactitudinales: en la vida cotidiana nos encontramos a veces con circuns-
tancias en las que, por diversas razones, generalmente por conseguir un
premio o por escapar de un castigo, hacemos cosas contrarias a nuestros
gustos, deseos o creencias. Ahora bien, hacer algo contrario a nuestras acti-
tudes, gustos o creencias, y hacerlo sin grandes presiones externas (por
ejemplo, sin un alto premio o castigo) produce disonancia, segiin Festinger,
disonancia que en seguida suscitard presiones dirigidas a su reduccion.
Pues bien, la forma de reducir tal disonancia consiste en justificar interna-
mente nuestra conducta contraactitudinal, a través, habitualmente, de
aumentar nuestras actitudes positivas o nuestro gusto por esa conducta.
Asi, en un experimento de Festinger y Carlsmith (1959) se hacia que los
sujetos realizaran una tarea muy mondtona y aburrida, y después se les
pedia que, al salir, dijeran al siguiente sujeto que se trataba de una tarea
divertida, y por ello recibirian 20 délares, mientras que otros recibirian
s6lo 1 dolar por la misma tarea. Pues bien, los sujetos que habian recibido
1 dolar decian que la tarea realmente les habia gustado mds que quienes
habian recibido s6lo 20 délares. Contrariamente a la idea comtn de que las
grandes recompensas producen efectos mayores, Festinger y Carlsmith
razonaron que aquellos a quienes pagaron sélo 1 délar tendrian mayor pro-
babilidad de ajustar sus actitudes a sus acciones. Al tener justificacion insu-
ficiente para su accién experimentarian mas incomodidad o disonancia y
por tanto estarian mas motivados para creer en lo que habian hecho. Aque-
llos a quienes se les pagd 20 dolares tuvieron justificacion suficiente para lo
que hicieron y por tanto debian haber experimentado menos disonancia.
Quienes recibieron sélo 1 ddlar, sufrirfan mas disonancia y, al no tener jus-
tificacion externa, la buscarian internamente, convenciéndose de que, efec-
tivamente, la tarea no habia sido tan aburrida.

Por tanto, las conductas contraactitudinales producen disonancia, que
serd mayor cuanto mas importantes sean las conductas y las opiniones en
juego, en primer lugar, y cuanto menor sea el premio o el castigo, en
segundo lugar. No me he equivocado: cuando hago algo contra mis gustos
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o creencias por un premio muy alto, el premio justifica, por si mismo, mi
conducta, de forma que no se produce disonancia. S6lo cuando el premio
es suficientemente pequefio o poco importante como para no justificar una
conducta contraactitudinal, el realizarla produce disonancia. Si a alguno de
mis alumnos no le gusta madrugar y, sin embargo, tiene que levantarse a las
siete de la mafiana para venir a la Facultad a clase de psicologia social a las
nueve, ¢ello le producira disonancia? Sin duda, pero le producird menos si
el castigo por no venir es grande, en el caso, por ejemplo, de que el profe-
sor pasara lista todos los dias y quien no estuviera en clase no podria pre-
sentarse al examen. Esto se relaciona con otro aspecto interesante de la
teorfa de la disonancia: la disonancia producida por e/ esfuerzo no recom-
pensado. Si a nuestro alumno madrugador no le gusta la psicologia social,
entonces se ha esforzado para nada, es decir, ha realizado un esfuerzo que
no ha sido recompensado, lo que le producira disonancia que podra ser
reducida o bien no haciendo el esfuerzo, algo imposible puesto que lo ha
realizado ya, o bien gustandole mas la psicologia social, con lo que ya no
existira disonancia: si merecia la pena. Finalmente, puede verse también un
interesante y diferente analisis, cuasimarxista, de la teoria de la disonancia
en Beauvois y Joule (1981, 1982, 1996) y Joule (1986): estos autores pre-
tenden aproximar la teoria de Festinger a la famosa tesis marxista que dice
que no es la conciencia la que determina al ser, sino el ser a la conciencia;
no es nuestra ideologfa la que dirige nuestra conducta, sino que es nuestra
conducta la que dirige y va determinando nuestra 1deologla si no vivimos
como pensamos, terminaremos pensando como vivimos. Segtin Joule y
Beauvois, dado que en la vida cotidiana, ya desde la infancia, nos vemos
obligados a realizar muchas conductas de sumision, necesitamos justificar-
las, y las racionalizamos, para lo que construimos para nuestro propio uso
una ideologia de la sumision.

Festinger nos muestra muchos estudios y datos empiricos que parecen
apoyar su teoria en este punto, como el estudio de Bettelheim (1943) en el
que este autor muestra que algunos de los judios internados en los campos
de concentracién alemanes, después de haberse visto obligados a portarse
de acuerdo con las opiniones y valores de los guardianes nazis, poco a
poco llegaban a aceptar e internalizar tales valores. Pero el estudio experi-
mental que mas y mejor parece confirmar las tesis de Festinger sobre los
efectos de las conductas contraactitudinales es el ya explicado de 20 ddla-
res frente a 1 délar de Festinger y Carlsmith. Por tltimo, me gustaria ana-
dir también que la teoria de la disonancia tiene amplias aplicaciones en los
casos en que se ha obtenido consentimiento forzoso y es especificamente
importante en situaciones tales como las que describen Deutsch y Collins
(1951) en un estudio sobre cambio de actitud hacia los negros que se dio
durante una estancia en una zona de viviendas integradas: una posible
forma de reducir el prejuicio consistiria en la construcciéon de viviendas
sociales integradas, que se darfan tanto a personas blancas como negras.
Tener prejuicios contra los negros y vivir en el mismo edificio que ellos es
disonante. Por tanto, dado que dificilmente renunciaran a la vivienda, pro-
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bablemente reduzcan su disonancia reduciendo su prejuicio. Sin embargo,
no fue eso lo que ocurrié: el prejuicio no disminuyd como se preveia. Y no
lo hizo por una razén obvia: el premio era muy alto, nada menos que una
casa. En todo caso,

las personas inducidas a comportarse contraactitudinalmente pueden
cambiar sus actitudes, pero la magnitud del cambio dependeria de su
libertad de eleccién, del tamafo del incentivo y de las consecuencias de
la conducta. Para los individuos que se sintieron libres para rechazar la
tarea contraactitudinal, la mayor parte del cambio de actitud tendra lugar
cuando el incentivo sea minimo y la conducta lleve a consecuencias nega-
tivas. Por otra parte, con poca libertad de eleccién el cambio de actitud
serd mayor si los incentivos ofrecidos por la obediencia son importantes
(Stroebe y Jonas, 1990, pag. 190).

C) Exposicion voluntaria e involuntaria a la informacion: en cuanto a la
exposicion voluntaria, ya vimos que la gente tiende a buscar activamente
informacion que reduzca su disonancia. Por ejemplo, en la lectura de anun-
cios. Asi, Erhlich y colaboradores (1957) descubrieron que la existencia de
disonancia a raiz de la compra de un nuevo coche llevaba a la lectura de
anuncios que ensalzasen las virtudes del coche que habian comprado. Esto
esta claramente relacionado con la busqueda voluntaria de informacién
como forma de reducciéon de la disonancia posdecisional. De ello se
deduce también que la gente tenderd a huir de la informacién que supues-
tamente le producira disonancia. Lazarsfeld (1942) analizé un programa de
radio que se dio en los Estados Unidos y que pretendia mostrar en varios
capitulos como en ese pais todas las nacionalidades y razas que en él vivian
habian contribuido a la cultura americana. El objetivo era ensefar la tole-
rancia a todos y reducir sus prejuicios. Pues bien, al parecer, el auditorio
de cada programa estaba constituido principalmente por personas del
grupo nacional que ese dia se elogiaba. Es decir, como consecuencia del
intento de la gente de huir de informacién disonante y exponerse sélo a
informacién consonante se daba una autoseleccion que convertia en nada
las buenas intenciones del programa, de forma que éste fue estéril de cara
a reducir los prejuicios y fomentar la tolerancia.

Sin embargo, ¢qué ocurrird cuando, involuntariamente, se ve una per-
sona expuesta a informacién disonante? Porque, efectivamente, en la vida
cotidiana, a veces nos vemos expuestos de una forma no voluntaria a infor-
macién disonante, bien accidentalmente, bien a la fuerza o en la interac-
cién con otras personas. Pues bien, ello producira disonancia cuya magni-
tud dependerd, fundamentalmente, de la importancia de la informacion
disonante. Y, como siempre, surgiran presiones para reducir la disonancia,
reduccién que, aqui, ademds de los procedimientos habituales (restar
importancia a quien mantenga o defienda la informacién disonante, etc.),
existen unos procedimientos rdpidos de defensa que impidan que la nueva
cognicion llegue a establecerse firmemente, como los siguientes:

— No prestar atencion a la informacion disonante y bisqueda de infor-
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macién consonante, lo que tiene importantes implicaciones para la propa-
ganda y la publicidad, ya que, como hemos visto en el estudio de Lazars-
feld, la gente tendera a exponer sélo la propaganda que ya coincida con
sus creencias. Por ejemplo, los folletos de propaganda antiabortista sélo
seran leidos por los que ya estdn contra el derecho de la mujer a interrum-
pir su embarazo.

— Error de percepcion, que, como su propio nombre indica, consiste en
percibir erréneamente el estimulo disonante de forma que ya no sea diso-
nante. Aunque no es muy frecuente, si es una forma muy eficaz y rapida de
reduccion de la disonancia. Se ve claro, por ejemplo, en el campo de los
rumores, como mostraron Allport y Postman (1967).

— Invalidar la informacion de una u otra forma, sobre todo no acep-
tandola como un hecho. El propio Festinger llevo a cabo un estudio en el
que preguntaba a sus sujetos, unos fumadores y otros no fumadores, si cre-
ian que la relacion entre fumar cigarrillos y el cancer de pulmén estaba o
no probada cientificamente. La hipétesis era que, dado que saber que yo
fumo y saber que el fumar produce cancer es disonante, los fumadores ten-
drian una disonancia que intentarian reducir creyéndose menos tal rela-
cion. Pues bien, los no fumadores la consideraron menos probada que los
fumadores y, entre éstos, cuanto mas fumaban menos probada la creian
(véase sobre esta misma problematica un estudio con estudiantes, fumado-
res y no fumadores, de la Facultad de Psicologia de la Universidad de
Oviedo, en Ovejero, 1993¢).

D) El papel del apoyo social: hemos visto que las demas personas, el
grupo social, son potenciales fuentes de disonancia, pero también son
potenciales fuentes de reducciéon de la disonancia. Y es que, como dice
Festinger (1975, pag. 225), «los procesos de comunicacién y de influencia
social estdn, por tanto, inextricablemente entrelazados con los procesos de
creacion y reduccion de la disonancia». De hecho, habri disonancia
cuando tengamos conocimiento de que otra persona posee una opinién
contraria a la nuestra. Ahora bien, esa disonancia sera menor en la medida
en que existan elementos cognoscitivos objetivos, no sociales, consonantes
con nuestra opinidn; cuanto mayor nimero de personas sabemos que estan
de acuerdo con nuestra opinién; cuanto menos importantes sean los ele-
mentos disonantes (la opinién disonante y la persona o personas en desa-
cuerdo); y cuanto menor sea la atraccion de la persona o personas en
desacuerdo. Y, como en los casos anteriores, también aqui surgirin en
seguida presiones tendentes a reducir la disonancia, reduccion que en este
caso puede conseguirse por estas vias: 1) Cambiar la propia opinién, aun-
que solo es eficaz cuando no haya muchas personas que estén de acuerdo
con nuestras ideas u opiniones iniciales, dado que entonces nuestro cambio
de opinién nos traeria una nueva disonancia; 2) Influenciar a los que estan
en desacuerdo para que coincidan con nosotros; 3) Hacer no comparable,
incluso deshumanizando, a la otra persona, es decir, a la que no coincide
con nosotros, atribuyéndole diferentes caracteristicas, motivos, intereses,
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etcétera, incluso rechazindole, quitdndole importancia y hasta hurtandole
el caracter de persona (es diferente porque es comunista, porque es crimi-
nal, porque tiene acciones en tal empresa, etc.); y 4) Obtencién de apoyo
social, sin duda el mecanismo més importante de reducciéon de la disonan-
cia, como mostraron clara y convincentemente Festinger y colaborado-
res (1956), cuando estudiaron, desde dentro, las consecuencias que para
una secta minoritaria y cerrada tuvo el no cumplimiento de su gran profe-
cia que vaticinaba el fin cercano, a fecha cerrada, del mundo, lo que,
obviamente, les produjo una fuerte disonancia que intentaron reducir bus-
cando apoyo social (véase Ovejero, 1997a). Y es que el apoyo social es facil
de obtener cuando un numero grande de personas se encuentran en la
misma situacién disonante (por ejemplo, los alumnos que esperaban una
buena nota y la mayoria suspendio, o los partidarios de un equipo de fut-
bol exitoso tras una derrota no esperada, etc.).

En suma, aunque generalmente se tiende a buscar causas insélitas a los
fenémenos de masa, sin embargo, a juicio de Festinger, la explicacion es
mas sencilla: se deben a que en tal situacion el apoyo social es extremada-
mente facil de encontrar en la bisqueda comtn de la reduccién de la diso-
nancia, como la reduccién de la disonancia por medio de rumores o el pro-
selitismo de masas (véase Ovejero, 1997a).

Ahora bien, aunque la disonancia es un estado psicolégico desagradable
en todas las personas, sin embargo no lo es en todas por igual. Por el con-
trario, existen importantes diferencias individuales:

Ciertamente hay diferencias individuales entre las personas en el
grado y en la manera en que reaccionan a la realidad de la disonancia.
Para algunas personas la disonancia es algo en extremo doloroso e
intolerable, mientras que hay otras que parecen poder tolerar una gran
cantidad de disonancia. Esta variacion en la «resistencia a la disonan-
cia» parece ser mensurable, al menos en lineas generales. Las personas
con una tolerancia menor a la disonancia se sentirdn més incdmodas
ante este fendémeno y manifestardin mayores esfuerzos para reducirla
que las personas que tienen una tolerancia elevada (Festinger, 1975,
pags. 326-327).

Asi, podemos esperar que las personas con poca tolerancia a la diso-
nancia considerardn las cuestiones en términos simplistas de «blanco y
negro», mientras que una persona con tolerancia elevada tendrd que tener
matices grises en su conciencia, lo que sugiere una estrecha relacion de este
tema con el de la personalidad autoritaria y rigida. «Me inclino a pensar
que las pruebas existentes (de la intolerancia a la ambigiiedad), como la de
la Escala F, miden, hasta cierto punto, el grado en el cual las gentes tienen
opiniones extremas; es decir, donde la disonancia se ha eliminado con
éxito» (Festinger, 1975, pag. 328).

Para terminar, las principales criticas que se le han hecho a la teoria de
la disonancia pueden resumirse en estos dos grupos:
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— Criticas tedrico-metodologicas: a pesar del juicio de Aronson (1969,
pag. 31) de que, afortunadamente, la teoria de la disonancia, por no estar
probada, es capaz de generar investigaciones indefinidamente, un conjunto
de autores han formulado muy duras criticas, tanto tedricas como metodo-
l6gicas (Chapanis y Chapanis, 1964; Tedeschi y cols., 1971; Fishbein y
Ajzen, 1975), entre ellas las siguientes: la teoria no establece en qué condi-
ciones surgira la disonancia por lo que, como mucho, tiene valor posdictivo
mds que predictivo; no esta claramente especificado por qué la inconsis-
tencia es en si misma activadora; ha probado hipdtesis de escasa significa-
cion tedrica, con frecuente desprecio del sentido comtun en su busqueda de
hipétesis insélitas y contraintuitivas; las manipulaciones experimentales son
tan complejas y tan grande la confusién de variables que no es posible con-
cluir nada de los datos aportados; en los disefos experimentales, aquellos
estudios que no confirmaban las hipdtesis fueron reexaminados explicando
el proceso por debilidades de procedimiento en la manipulaciéon de varia-
bles. Ademas, los analisis estadisticos frecuentemente son deficientes, no
siendo rara la deshonestidad de rechazar los casos que no probaban la teo-
ria. Asimismo, hay conclusiones que estan basadas en resultados no signifi-
cativos.

— Explicaciones alternativas: uno de los puntos mas débiles de esta teo-
ria es que practicamente todos los resultados a que llega pueden ser expli-
cados también desde otras teorias, como la de la autopercepcion o la de la
autopresentacion, sin acudir para nada a los supuestos de Festinger. El
ejemplo mas conocido es el de Bem quien, con su teoria de la autopresen-
tacion, pretendia explicar de otra manera los efectos de las conductas con-
traactitudinales. Sin embargo, dltimamente se estd llegando a la conclusion
de que ambas teorias, la de Festinger y la de Bem, deberian ser considera-
das formulaciones complementarias, siendo cada teoria aplicable a su pro-
pia 4rea de especializacién. Fazio, Zanna y Cooper (1977) sefialaron que la
teoria de la autopercepcién describe con precision el cambio de actitud en
el contexto de la conducta congruente con la actitud, mientras que la teo-
ria de la disonancia explica el cambio de actitud en el contexto de la con-
ducta contraactitudinal.

En todo caso, la critica mas frecuentemente lanzada contra la teoria de
la disonancia es la de ser una teorfa demasiado individualista y psicologista.
Y, sin embargo, como dice Alvaro (1995, pag. 53), «la disonancia ni puede
exphcarse exclusivamente en términos psicoldgicos ni puede ser entendida
si no es formando parte de un contexto normativo y valorativo. Estos con-
textos normativos son construcciones sociales antes que individuales. Es en
ellos donde se define el caricter disonante de cualesquiera dos elementos.
La contradiccién cognitiva es, antes que nada, una contradiccion entre sis-
temas de creencias ancladas en identidades grupales. En este sentido, la
teorfa de la disonancia es incapaz de explicar por qué o en qué circunstan-
cias surge la disonancia; simplemente parte del supuesto de su existencia
para, a continuacion, sefialar que todo organismo tiende a su reduccidon».
En definitiva, anade Alvaro la teoria de Festinger sita en la mente de los
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individuos lo que es un producto social o, dicho en otros términos, reduce
lo que es un proceso estructural e interpersonal a un proceso intrapsiquico.
Como bien senala Gergen (1973, pag. 318), no son los mecanismos psico-
l6gicos de reduccion de la disonancia los que deben ser objeto de preocu-
pacion para el psicologo social, sino su inteligibilidad en diferentes contex-
tos sociohistdricos.

No obstante, a pesar de las muchas criticas recibidas, la teoria de la
disonancia sigue suscitando investigacion tanto tedrica como empirica sin
que ello obedezca necesariamente a las rutinas académicas, como sugeria
Jiménez Burillo. Mas bien creo que la teoria de la disonancia seguird viva
al menos mientras en la psicologia social siga siendo importante la pers-
pectiva individualista y cognitiva. Es mds, preveo que incluso cuando el
cognitivismo en psicologia social decline, esta teoria seguira siendo fuente
fundamental de inspiracion psicosociolégica debido a sus fuertes compo-
nentes motivacionales: estamos ante todo ante una teoria motivacional. Mas
adn, personalmente creo, con Joule y con Beauvois, que esta teoria atin no
ha dado de si todo lo que podia dar, de tal forma que puede ayudar a
superar las dificultades con que actualmente se estid encontrando el cogni-
tivismo y ayudar a la reconstruccion del cognitivismo en nuestra disciplina.

f) Teoria de la reactancia psicolégica de Brebhm (1966): Jack Brehm pro-
puso una teoria tendente a explicar el fenomeno de la busqueda de la
libertad perdida o amenazada. Segiin este autor, cada vez que vemos limi-
tada o amenazada nuestra libertad de eleccion para comprometernos en tal
o cual conducta de las varias que disponemos en nuestro repertorio con-
ductual, sentimos deseos de recuperar esta libertad amenazada o perdida.
Y la magnitud de la reactancia es una funcién directa principalmente de la
importancia absoluta de la conducta suprimida, de la importancia relativa
de la conducta suprimida comparada con la importancia de otras conduc-
tas en el momento de la pérdida de libertad, y de la proporcién de con-
ductas libres examinadas. Por otra parte, al experimentar reactancia, la
persona tiende a reducirla o eliminarla a través de los siguientes mecanis-
mos: 1) El compromiso con la conducta prohibida (si ello es posible, que
no suele serlo); 2) Un aumento en la valoracion de la conducta prohibida;
y 3) El compromiso en una conducta que implique la posibilidad de parti-
cipar en la conducta prohibida. Por ejemplo, si a alguien le prohiben
hablar su lengua materna, ello le producira reactancia, que intentara redu-
cir, 1) hablando tal idioma (por ejemplo, en el seno de la familia); 2) valo-
rando su lengua mucho més que antes; y 3) asistiendo a conciertos musica-
les, aunque antes no le gustaran, en los que se canta en su idioma.

Como concluye Rodrigues (1980), los experimentos realizados para
verificar la validez empirica de la teoria de Brehm han proporcionado un
cierto apoyo a la teoria de la reactancia psicoldgica, pero no pruebas defi-
nitivas. Y esta falta de pruebas tal vez se deba al intento, imposible, de
Brehm de querer estudiar algo tan complejo como la libertad desde posi-
ciones individualistas y, para colmo, desde la ptica experimental. De ahi la
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conclusion de Doise y colaboradores (1980, pag. 328): «A la vista de todo
esto, parece que la reactancia psicolégica, desde su estatus tedrico de moti-
vacion intraindividual que le asignaba Brehm, deberia pasar a ser inscrita
en el conjunto de las relaciones sociales caracteristicas del funcionamiento
social de una sociedad determinada.»

En este apartado habria que incluir las teorias citadas de Greenwald y
de McGuire, asi como otras mas recientes entre las que destaca la de Petty
y Caccioppo (1981, 1986), en la que hacen la importante distincion que ya
hemos visto entre ruta central y ruta periférica de la persuasion.

RESISTENCIA A LA PERSUASION

Si hemos visto como se puede inducir un cambio en las actitudes de la
gente, pues se trata de algo importante en una sociedad como la nuestra,
ahora veremos, pues no es menos importante, cémo se puede resistir a los
intentos de influencia. ¢Cuales son, pues, los medios de hacer frente a una
persuasion o mejor a un intento de persuasion particular? Leyens (1982)
menciona cuatro grandes tdcticas de resistencia a la persuasion:

1) Es posible inducir un primer gran tipo de resistencia partiendo de
estados motivacionales que hacen intervenir principalmente la autoestima y
la hostilidad: ) Al aumentar, de la forma que sea, la autoestima de alguien,
aumenta también su resistencia a la persuasion. Para conseguirlo, no es
necesario que la razon del aumento de la propia estimacion tenga relacion
con el objeto de persuasion, aunque existen unos limites a este principio;
y b) La manipulacién de la hostilidad constituye otra técnica utilizable pero
muy compleja. Es utilizable porque, al parecer, un individuo irritado adop-
tara una actitud negativa que le hara rechazarlo todo en bloque, excepto,
sin duda las actitudes o comportamientos que le permitan expresar su des-
contento. Pero es compleja, porque la induccién a la hostilidad puede con-
fundirse con otras variables que produciran efectos diferentes. ¢No es razo-
nable, por ejemplo, suponer que un individuo al que se ha irritado de un
modo humillante verd disminuida su autoestima y por ello sera mas sensi-
ble a las tentativas de la influencia?

2) Leyens menciona un segundo tipo de resistencia, consistente en
aumentar la capacidad critica general de los sujetos que podran reconocer
mas facilmente la intencién persuasiva, analizar y refutar los argumentos,
asi como movilizar esta aptitud para la critica en una serie de situaciones
diferentes. «Pero en la praictica esta estrategia no es muy fructifera. La
transferencia de una situacion a otra es bastante dificil y vale mas que el
entrenamiento en la critica tenga por objeto un punto particular» (Leyens,
1982, pg. 121).

3) De las teorias de la consistencia se deducen una serie de estrategias
de resistencia a la persuasion, como las siguientes: 2) Podemos hacer que
alguien exprese publicamente la creencia u opinién que pretendemos que
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sea resistente al cambio. Esta es la técnica utilizada por Lewin, en el estu-
dio ya citado, para influir sobre el ama de casa, para quien, en cierto
modo, seria perder su prestigio el manifestar su opinién publicamente ante
sus compaferas en un determinado sentido y comportarse después de otro
modo; y ) el compromiso serfa atin mas fuerte si al individuo se le obliga
a actuar, implicindole y comprometiéndole con la nueva actitud, es decir,
transformandole en militante, que es lo que hacen las sectas.

Pero sobre todo debemos recordar aqui la teoria de la inoculacion
(McGuire, 1964), que parte de una analogia con la resistencia bioldgica a
la enfermedad. Hay dos maneras principales de crear resistencia a la enfer-
medad: la terapia de apoyo y la inoculacién. La primera consiste en respe-
tar una dieta especial y en ingerir vitaminas. La inoculacién, por su parte,
implica inyectar una forma debilitada de bacterias patdgenas y estimular
con ello el cuerpo para que produzca defensas capaces de enfrentarse con
bacterias mas fuertes. Si alguien ha estado viviendo en un medio ambiente
libre de gérmenes, la inoculacion es la mejor manera de producir resisten-
cia a la enfermedad. En esta linea afirma McGuire que cuando se pretenda
defender una actitud de los efectos de la propaganda en contra se la puede
hacer mas resistente al ataque inoculando al individuo pequenas dosis de
los argumentos de la propaganda contraria. Y todo ello porque esas mini-
mas dosis produciran una amenaza a la actitud que activard motivacional-
mente al sujeto a desarrollar contraargumentos de apoyo a su atacada acti-
tud, utilizando estrategias de defensa, con lo que adquiere experiencia en
resistir ulteriores ataques. McAlister (1980) realizé una aplicaciéon de esta
teoria al inocular a estudiantes de 8.° de EGB contra las presiones de sus
compaferos para que fumaran. A estos alumnos se les ensefid a responder
a los anuncios que implicaban que las mujeres liberadas fumaban diciendo:
«No estd realmente liberada si estd atrapada por el tabaco.» También
representaban roles en los que, después de haber sido llamados «gallinas»
por no fumar un cigarrillo, respondian con afirmaciones como: «Serfa una
verdadera gallina si fumara nada mds que para impresionarte.» Pues bien,
después de varias sesiones durante 7.° y 8.° los estudiantes inoculados
tuvieron la mitad de probabilidad de comenzar a fumar que los sujetos no
inoculados de una muestra similar.

También se ha utilizado esta teoria para inmunizar a los nifos pequenos
contra la publicidad de la television, algo que hoy dia resulta de crucial
importancia ya que los nifios son el blanco mas débil e indefenso vy, a la
vez, el preferido por los anunciantes. Por lo visto, los nifios son el suefio de
un publicista: crédulos, vulnerables y facil de venderles. Mas atn, la mitad
de los miles de anuncios que ven los nifios son de alimentos poco nutriti-
vos y a menudo con exceso de aztcar y de otros productos nutritivamente
poco recomendables (grasas, conservantes, colorantes, etc.). Como escribia
hace unos afnos Moody (1980), «cuando un publicista con experiencia gasta
millones para venderles a los confiados e ingenuos nifios un producto no
saludable, s6lo puede ser llamado explotacion. No es de sorprender que el
consumo de productos lacteos haya disminuido desde el inicio de la televi-
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sién, mientras que el consumo de refrescos casi se ha duplicado». En con-
secuencia, los psicologos sociales han llevado a cabo algunos estudios ten-
dentes a ensenar a los nifios a hacer frente con éxito a los anuncios enga-
nosos. Asi, Feshbach (1980) intent con éxito inocular a nifios contra los
anuncios de juguetes: después de ver el anuncio de un juguete, se les daba
de inmediato ese juguete y se les desafiaba para que hiciera lo que acaba-
ban de ver en el anuncio.

CoNCLUSION

Como hemos visto en este largo capitulo, estamos ante un tema enor-
memente complejo. Desde hace milenios hemos intentado cambiar las acti-
tudes de los demas, fundamentalmente con un claro objetivo: cambiar sus
conductas en la direccion que nos interesa. Y con frecuencia lo hacemos
con éxito. Pero a menudo no sabemos por qué lo conseguimos. En psico-
logia social se han propuesto un gran nimero de teorias, a veces contrarias
entre si, que pueden ayudarnos a entender algo sobre cémo funcionan los
procesos de cambio de actitud. Como ocurre siempre, los fendmenos psi-
cosociales son muy complejos de tal forma que cada teoria los observa sélo
desde un angulo. Si queremos conocer mejor tales fendmenos deberemos
seguir el consejo de Ortega y Gasset y aunar perspectivas diferentes: en el
campo del cambio de actitud, como en tantos otros, probablemente todas
las teorias propuestas tengan parte de razon, pero ninguna tenga toda la
razon.

En todo caso, no debemos olvidar dos cosas que nos ayudan a entender
la frecuente esterilidad de las teorias psicosociales para explicar los feno-
menos estudiados: en primer lugar, las teorias vistas en este capitulo han
sido elaboradas desde una perspectiva eminentemente individualista y han
pretendido basarse en datos experimentales (cosa imposible, ya que las teo-
rias siempre preceden a los datos y a su interpretacion), cuando las actitu-
des son entes esencialmente sociales y cuando el experimento de laborato-
rio ha mostrado ser bastante incapaz de captar la complejidad de los
fenémenos psicosociales. De ahi que en el campo de las actitudes hemos
retrocedido con respecto a lo que proponian Thomas y Znaniecki hace ya
ochenta afos, lo que explica, al menos en parte, el éxito de un concepto
como el de representacion social, importado de la sociologia: la excesiva
individualizacion y psicologizacion sufrida por el concepto de actitud a lo
largo de este siglo exigia volver a su naturaleza social, que es lo que han
hecho las representaciones sociales. Ahora bien, han sido sélo razones de
sociologia o de psicologia social de la ciencia lo que ha hecho que no haya-
mos vuelto a las actitudes sociales de Thomas y Znancieki, sino a las repre-
sentaciones sociales de Durkheim, via Moscovici.
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CarituLo XIV

Estereotipos y prejuicios:
el «racismo» y la xenofobia

InTRODUCCION

A menudo tendemos a superponer e incluso confundir términos y con-
ceptos como prejuicio, estereotipo, discriminacion, racismo o sexismo. Uno
de los objetivos de este capitulo es intentar clarificar y explicar esta pro-
blemitica tan actual. Y lo primero que debo aclarar es el propio término
«racismo» que, a mi modo de ver, no sélo estd mal empleado sino que
incluso puede facilitar, a través de las representaciones sociales que suscita,
ciertas hostilidades intergrupales. Porque, digdmoslo con claridad, no exis-
ten razas diferentes en la especie humana. Existe una sola raza, la raza
humana, con algunas pequefas variaciones dentro de ella. De ahi que en
lugar de racismo debemos hablar de xenofobia, porque, ademds, quien
tiene prejuicios contra los que difieren de la norma en algunas caracteristi-
cas bioldgicas, como el color de la piel o la forma de la nariz, los tiene tam-
bién contra quienes difieren por su lugar de nacimiento o sus creencias.
Y eso es justamente la xenofobia: rechazo del que es diferente.

Tampoco debemos confundir prejuicio y estereotipo como se ha hecho
con frecuencia ya desde los primeros estudios psicosociales en ese campo
(Katz y Braly, 1933). Los prejuicios no son sino actitudes negativas u hosti-
les hacia ciertos grupos o colectivos humanos. Mas concretamente, se trata
de «evaluaciones desfavorables de y afecto negativo hacia los miembros de
un grupo» (Olson y Zanna, 1993, pag. 143). Por otra parte, «el prejuicio ha
sido visto tradicionalmente como la aplicacion de los estereotipos sociales»
(Hilton y Hippel, 1996, pag. 256). En definitiva, tener prejuicios es «pen-
sar mal de otras personas... (tener) sentimientos de desprecio o desagrado,
de miedo y aversion, asi como variadas formas de conducta hostil» (All-
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port, 1954, pag. 21). Al prejuicio, por consiguiente, podemos definirlo
como una actitud negativa hacia un exogrupo (Devine, 1995; Oskamp,
1991). Como en la actitud, en el prejuicio hay elementos cognitivos (se tie-
nen expectativas negativas respecto del otro, etc.), afectivos («desprecio o
desagrado», asi como elementos emocionales y de motivacion, es decir,
«miedo y aversion»), y comportamentales (diferentes formas de conducta
«hostil» o «discriminativa»). Aunque los prejuicios pueden ser tanto positi-
vos como negativos, dado que estrictamente no consisten sino en juzgar sin
juicio previo, sin tener antes los elementos de juicio suficientes, sin
embargo, la investigacion se ha centrado casi exclusivamente en los negati-
vos, hasta el punto de que, como hemos dicho, se identifica totalmente pre-
juicio con actitudes negativas hacia ciertos exogrupos. Ello, como senala
Sangrador (1996), resulta ldgico, pues, en definitiva, son estas actitudes
negativas las generadoras de conflictos étnicos y xendfobos, asi como de
todo tipo de situaciones intergrupales problematicas, incluso bélicas. De
hecho, existe en psicologia social una larga tradicion de estudios sobre los
prejuicios, aunque con frecuencia desde una postura excesivamente psico-
logista (Garcia, 1995) que debe ser corregida con urgencia si queremos
conseguir resultados positivos en este campo (Martinez, 1996).

Por su parte, los estereotipos, que consisten en un conjunto de creen-
cias, estrechamente relacionadas entre si y compartidas por cierto niimero
de personas acerca de los atributos personales que poseen los miembros
de un grupo (los gitanos, los psicélogos, las mujeres, los andaluces, etc.),
pueden ser definidos como «las teorias implicitas de personalidad que un
grupo de personas comparte sobre su propio grupo o sobre otro grupo»
(Leyens y Codol, 1990, pag. 106). Por consiguiente, no es extraflo que
algunos autores sostengan que el estereotipo es el elemento cognitivo de
los prejuicios. Sin duda, los estereotipos mas estudiados en psicologia
social, coincidiendo con los intereses de los norteamericanos, han sido los
de género o sexuales y los raciales o étnicos, a los que hay que afadir un
tercero, més tipico de Europa: los nacionales o regionales (Billig, 1995;
Leyens y cols., 1994; Oakes y cols., 1994; Bourhis y Leyens, 1996, etc.),
incluyendo, obviamente, Espafia (Javaloy y cols., 1990; Munné, 1989;
Ovejero, 1991b; Pinillos, 1960; Ramirez, 1992; Rodriguez Sanabra, 1963;
Rodriguez y cols., 1991; Sangrador, 1981, 1991, 1996; Torregrosa y Rami-
rez, 1991; etc.). De hecho, en Europa, donde apenas utilizamos los este-
reotipos raciales en la vida cotidiana, los tres mds utilizados son los
sexuales o de género, los profesionales y los nacionales. De hecho, si
alguien pregunta en cualquier pais de Europa quién es Felipe Gonzalez,
probablemente se le responda: Un (sexo) politico (profesion) espariol
(nacionalidad). ¢Y Vivaldi? Un musico italiano, etc. Ultimamente, se
estan estudiando también, aunque bastante menos, otros estereotipos
referidos a grupos mas pequefios, como pueden ser los homosexuales, los
enfermos de SIDA, etc. Y llamamos estereotipia a la utilizacion de estere-
otipos para realizar inferencias, juicios, predicciones e incluso conductas.
Pues bien, hoy dia la estereotipia es vista como un fenémeno no forzosa-
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mente indeseable, con lo que se da por hecho una diferencia importante
con respecto a la prejuiciosidad.

Los estereotipos no son, como los prejuicos, per se indeseables, al
menos no lo son siempre. Lippman ya observé que los estereotipos cum-
plen una funcién econdémica de ahorro del esfuerzo de pensar. Y hoy en
dia se reconoce que cumplen, ante todo, una funcién totalmente natural,
no siendo de extrafar que se insista, incluso desde una perspectiva trans-
cultural (Brislin, 1981), mas cercana a la dimensién sociocultural, que no
pueden ni deben dejar de darse (Munné, 1989, pag. 323).

Mas en concreto, estamos ante un caso normal de percepcion social,
dado que los estereotipos no son otra cosa que las expectativas que tene-
mos acerca de una categoria de personas (los jovenes, las mujeres, los
negros, los psicologos, los comunistas, los catalanes, etc.). Y es que, en oca-
siones, para facilitarnos la comprension de nuestro complejo mundo social,
clasificamos a la gente en categorias segiin nuestras expectativas de cémo
esas personas se comportardn. Eso es normal, y hasta necesario, pero peli-
groso. Y es peligroso porque con frecuencia al estereotipo le acompana el
prejuicio y a éste la discriminacion. Y mientras que el prejuicio es una acts-
tud negativa, la discriminacion es una conducta negativa hacia un grupo o
sus miembros. En cambio, el racismo y el sexismo son pricticas institucio-
nales que discriminan, aun cuando no haya intencidén prejuiciosa. Mdis en
concreto, el término racismo posee dos significados (Myers, 1995,
pag. 347): a) Actitudes prejuiciosas y conducta discriminatoria del indivi-
duo hacia personas de una raza determinada; y b) practicas institucionales
que subordinan a la persona de una raza determinada, aunque cada vez
esta sustituyendo hoy dia mas la raza por la etnia. En efecto, probable-
mente esté disminuyendo algo el racismo, pero, en cambio, esta aumen-
tando, sin duda alguna, el etnocentrismo, que consiste en la «creencia en la
superioridad del propio grupo étnico y cultural y el desdén correspon-
diente a todos los demés grupos» (Myers, 1995, pag. 367).

Psicorocia sociaL DEL PREJUICIO Y LOS ESTEREOTIPOS

El prejuicio es uno de los aspectos humanos negativos mas dificiles de
erradicar, dado que cumple algunas funciones psicosociales basicas y que,
por tanto, posee una amplia serie de raices, profundas y complejas, al
menos de estas tres clases: sociales, emocionales y cognitivas, todas ellas
estrechamente interrelacionadas entre si (Myers, 1995, pags. 355 y sigs.):

A) Raices sociales: entre las funciones que cumplen los prejuicios y
estereotipos, las sociales no son precisamente las menos importantes (nos
ayudan a formar y mantener nuestra identidad social, defienden nuestra
autoestima frente a ataques exteriores, etc.). Asi, hace casi cincuenta afos,
la socidloga Helen M. Hacker (1951) sefialaba cémo los estereotipos que la
gente tenia de los negros y de las mujeres ayudaban a racionalizar la posi-
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cién inferior de cada uno: muchas personas pensaban que ambos grupos
eran mentalmente lentos, emocionales y primitivos, y que estaban «conten-
tos» con su papel subordinado. Los negros eran «inferiores», y las mujeres
eran «débiles». Los negros estaban bien en su lugar, mientras que el sitio
de la mujer era, indiscutiblemente, la cocina. Es mas, en épocas de conflic-
tos, las actitudes se adaptan con facilidad a la conducta. Las personas con-
sideran a los enemigos como subhumanos y los despersonalizan con una
etiqueta. Por ejemplo, durante la Segunda Guerra Mundial, el pueblo japo-
nés se convirti6 para los norteamericanos en «los nipones», con fuertes
connotaciones negativas. Una vez terminada la guerra, volvieron a ser los
«inteligentes y trabajadores japoneses», dignos de toda admiracién. Sin
embargo, al llegar la recesion econdmica de 1991-1992, que aumenté el
sentimiento de conflicto econémico con Japon, el resentimiento contra los
japoneses volvid a surgir.

Ahora bien, las raices sociales de los prejuicios y los estereotipos poseen
diferente procedencias, como las siguientes:

a) Desigualdades sociales: se sabe que los actos crueles fomentan las
actitudes crueles. Asi, dafiar a una persona inocente suele llevar a los agre-
sores a menospreciar a su victima, justificando de esta manera su propia
conducta. Por ejemplo, Worchel y Andreoli (1978) encontraron que, com-
parados con estudiantes cuya tarea era recompensar a un hombre por sus
respuestas correctas en una tarea de aprendizaje, los que debian aplicar
descargas eléctricas por las respuestas incorrectas deshumanizaron a su
sujeto. Eran menos capaces de recordar sus caracteristicas tnicas (tales
como el nombre y la apariencia fisica) y fueron mds capaces de recordar
atributos tales como la raza y la religién que, al identificar a la victima con
un grupo, la despersonalizaban. Igualmente, los estereotipos sexuales ayu-
dan a racionalizar diferentes roles de género. Asi, después de analizar los
estereotipos de género en muy diferentes paises de todo el mundo,
Williams y Best (1990) encontraron que si son las mujeres las que dedican
buena parte de su tiempo al cuidado de los nifios pequefios, es tranquiliza-
dor pensar que ellas son cuidadoras por naturaleza. Y si los hombres son
los que suelen dirigir los negocios, cazan y van a la guerra, es tranquilizador
suponer que los hombres son agresivos, independientes y arriesgados. Y es
que, como concluye Myers (1995, pag. 357), «los estereotipos son resultado
de la division del trabajo entre grupos diferentes, y la justifican». Y tranqui-
lizador resulta también para quienes poseen fuertes prejuicios convencerse
de que la situacion social injusta en que las minorias estan altamente discri-
minadas es bendecida por Dios. De hecho, en casi todos los paises, los lide-
res invocan a la religion para justificar el orden social existente.

b) Necesidad de una autodefinicion o identidad positiva: El concepto
de identidad tiene una larga tradicion en las ciencias sociales (sociologia,
antropologia o psicologia social), existiendo incluso una linea de investiga-
cion especifica sobre la relacion entre la identidad personal y la identidad
nacional (Smith, 1991; Billig, 1995), particularmente en Europa, centrin-
dose en la relacion entre identidad social y autocategorizacion, a partir fun-
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damentalmente de los trabajos del britanico Henri Tajfel, habiéndose apli-
cado incluso, en nuestro pais, al estudio del nacionalismo (Ramirez, 1992;
Torregrosa y Ramirez, 1991; Garcia, 1994, 1995, etc.). Como sostiene el
Interaccionismo Simbdlico, el autoconcepto o identidad se desarrolla a tra-
vés de las interacciones con los demis, siendo un reflejo de la forma en que
los demas nos ven (Mead, 1934; Cooley, 1956). Por otra parte, desde la
teoria de la identidad social de Tajfel y Turner, se puede hacer la misma
prediccion, pues los grupos sociales a los que pertenecemos influyen o con-
forman nuestra identidad social. A su vez, la identidad social de los indivi-
duos esté relacionada con sus intereses, aspiraciones, expectativas, compor-
tamiento, etc., de forma que si un miembro de un grupo discriminado
asumiendo la Optica negativa que se tiene del grupo, desarrolla una visién
negativa de si mismo (por ejemplo, como poco inteligente), es probable
que sus aspiraciones profesionales y educativas se acomoden a esa vision. Ese
fue el resultado encontrado por Steele (1992) y confirmado por Osbor-
ne (1995) en un estudio longitudinal: los muchachos de raza negra tendian a
desidentificarse con la escuela y con todo lo que ella significaba desde muy
jovenes, quitandole importancia al logro escolar como elemento sobre el que
basar su autoestima. Ese mismo proceso podria ayudarnos a explicar algunos
comportamientos en los que las mujeres, conformindose a los estereotipos
de género existentes, se diferencian claramente de los hombres.

Las imagenes, estereotipos y actitudes intergrupales que surgen como
producto y reflejo de las relaciones entre los pueblos y hasta naciones, son
altamente funcionales y sustentadoras de la propia identidad étnica (local,
regional, nacional, etc.). De ahi que se haga necesario analizar qué es y cémo
surge la identidad social, que veremos mejor en los capitulos XVI
y XVII. Una de las motivaciones mas profundas del ser humano es la de
poseer una autodefinicion positiva. Es decir, necesitamos vernos a nosotros
mismos y creer que también los demds nos ven, como siendo buenos, inteli-
gentes, etc. Necesitamos, en definitiva, tener una identidad personal positiva.
Pero nuestra identidad personal la extraemos de nuestra identidad grupal y
social (véase Lorenzi-Cioldi y Doise, 1996), es decir, de los grupos a los que
pertenecemos y de la posicion que en ellos ocupamos. Si me siento ovetense
y psicologo, mi identidad personal mejorard si me convenzo de que ser de
Oviedo es algo muy positivo y que la psicologia es una de las mejores profe-
siones. Pero fueron Tajfel y Turner (1979, 1986) quienes mostraron que los
procesos de identidad social podian tener implicaciones para la conducta
intergrupal. En concreto, para saber si mi grupo tiene caracteristicas positi-
vas lo que haré serd compararlo con otros. El resultado de estas comparacio-
nes intergrupales serd algo importante para nosotros, porque contribuye,
aunque sea indirectamente, a nuestra autoestima. Esta es la base de la rivali-
dad y hasta hostilidad entre grupos vecinos: geograficos (por ejemplo, entre
Oviedo y Gijon, o entre Valladolidad y Ledn, etc.), politicos (existen fuerte
rivalidad entre grupos ideoldgicamente proximos, etcétera), y, por tanto, tam-
bién de buena parte de los prejuicios. Como dice Myers, debido a nuestras
identificaciones sociales, nos conformamos con las normas de nuestro grupo.
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Nos sacrificamos por el equipo, la familia, la nacién. Desdefiamos a los exo-
grupos. Cuanto mds importante es nuestra identidad social y mads fuerte-
mente vinculados nos sentimos al grupo, de manera mas prejuiciosa reaccio-
namos ante las amenazas de otro grupo (Crocker y Luhtanen, 1990; Hinkle
y cols., 1992). Por otra parte, cuando nuestro grupo ha tenido éxito, también
podemos sentirnos mejor si nos identificamos mds intensamente con él.
Cuando se les pregunta después de la victoria de su equipo de fitbol, los
estudiantes universitarios frecuentemente dicen «ganamos». En cambio,
cuando se les interroga después de la derrota de su equipo, tienden a decir
mas bien «ellos perdieron». Ademas, el disfrute de la gloria de un endogrupo
exitoso es més intenso entre aquellos que acaban de experimentar un golpe
al yo, como, por ejemplo, tras enterarse de que habian hecho mal una
«prueba de creatividad» (Cialdini y cols., 1976), lo que implica que en
momentos de crisis (académicos, sociales, etc.) aumentaran los prejuicios y
las tasas de autoritarismo (Ovejero, 1985¢; Doty y cols., 1991).

Ahora bien, «una vez establecido, el prejuicio es mantenido en gran
parte por inercia. Si el prejuicio es una norma social, muchas personas
seguiran el camino de menor resistencia y se conformardn con seguir la
moda. Actuardn no tanto por la necesidad de odiar sino por la necesidad
de agradar y ser aceptadas» (Myers, 1995, pag. 361). Y sin olvidar a los
medios de comunicacién que también sirven de fuerte apoyo a los prejui-
cios y a los estereotipos, aunque ultimamente lo hacen de forma mds sutil:
¢cudntos gitanos aparecen en los anuncios publicitarios en nuestro pais?.

B) Raices emocionales: aunque el prejuicio nace y se mantiene funda-
mentalmente a través de sus raices sociales, con frecuencia las emociones
sirven también para incrementarlas. Dos variables han sido aqui las mas
estudiadas por parte de los psicélogos sociales: la frustracion y la persona-
lidad autoritaria:

a) Hipdtesis frustracion-agresion: dado que esta teoria ya la vimos en el
capitulo correspondiente a la conducta agresiva, ello me ahorra repetirla
nuevamente. En todo caso existen algunos datos que parecen indicar que la
frustracion no sélo produce en ciertas circunstancias agresividad, sino que
incluso, a veces, tal agresividad es dirigida hacia ciertos exogrupos, casi
siempre minoritarios y de bajo estatus. De hecho, es conocido el dato de
que en Estados Unidos, entre 1882 y 1930, hubo maés linchamientos en
afos en que los precios del algodén bajaron y, por consiguiente, la frustra-
cion econdmica aumentd (Hepworth y West, 1988; Hovland y Sears, 1940).
Es mas, el mero hecho de pensar acerca de la propia mortalidad (por
ejemplo, cuando los sujetos tenian que escribir un breve ensayo sobre la
muerte y las emociones que despierta el pensar en ella) también provoca la
suficiente inseguridad como para intensificar el favoritismo endogrupal y el
prejuicio al exogrupo (Greenberg y cols., 1990). Existe también una estre-
cha relacion entre frustracion, educacion recibida, personalidad, prejuicio y
agresividad desplazada contra el blanco del prejuicio. Ello es el objetivo
central de los estudios sobre personalidad autoritaria. Un ejemplo claro lo
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tenemos en el propio Hitler, una personalidad autoritaria extrema, que fue
educado en un hogar autoritario y a quien, segiin dijo su propia hermana,
se le daba «su debida cuota de palizas todos los dias» (Miller, 1990).

b) Personalidad autoritaria: desde muchos puntos de vista, hablar de
personalidad autoritaria es casi sinénimo de hablar de personalidad prejui-
ciosa (Heinz, 1968; Bettelheim y Janowitz, 1975; Ovejero, 1981). Y es que
los origenes de las investigaciones en este campo hay que colocarlas en
torno a la Segunda Guerra Mundial e intimamente vinculados a los estu-
dios sobre los prejuicios antisemitas de buena parte del pueblo alemin y de
su consecuencia, el genocidio judio. El origen histérico de los estudios
sobre personalidad autoritaria lo constituye el fendmeno nazi que tuvo
lugar en Alemania en los afios 30 (Ovejero, 1982): ¢cémo fue posible que
el partido nacionalsocialista aleman, de reciente creacién, alcanzara el
poder en tan breve tiempo y como consecuencia de ser votado por una
mayoria del pueblo aleman? Muchos creen que la victoria nazi fue la con-
secuencia de un engafio por parte de una minoria acompanado de coercién
sobre la mayoria del pueblo. Pero con ello no queda explicado el feno-
meno. El psicélogo social no puede y no debe contentarse con esta expli-
cacion. El problema es mucho mas profundo: la explicacion es fundamen-
talmente de tipo psicoldgico, o mejor, psicosocial. La raiz del problema —y
por tanto también la posibilidad de solucionarlo— no estid tanto en las
condiciones socioecondémicas ambientales, cuanto en la estructura de la
personalidad de los individuos que se someten a toda autoridad y a toda
norma. Aunque, evidentemente, esa estructura de personalidad venga
determinada por las estructuras socioeconémicas en que se ha desarrollado.
Es la ansiedad e inseguridad que conlleva toda época de crisis lo que lleva
al individuo y a los pueblos hacia el autoritarismo y hacia el prejuicio como
soluciones a esa inseguridad y a esa ansiedad (véase Fromm, 1941). En esta
misma linea, Adorno, Frenkel-Brunswik, Sanford y Levison (1950) escri-
bieron su La personalidad autoritaria, donde definen el autoritarismo como
una tendencia general a colocarse en situaciones de dominancia o sumisién
frente a los otros como consecuencia de una basica inseguridad del yo. El
principal objetivo de este libro fue, en palabras de sus autores (pag. 27),
«el de estudiar al sujeto potencialmente fascista, cuya estructura de perso-
nalidad es tal que le hace especialmente susceptible a la propaganda anti-
democriatica». Parten estos investigadores de Berkeley de la hipdtesis fun-
damental de que la susceptibilidad de un individuo para ser absorbido por
esta ideologia depende primordialmente de sus necesidades psiquicas. Para
medir tal susceptibilidad construyeron una escala, después famosisima, que
llamaron Escala F, con dos objetivos fundamentales: detectar el etnocen-
trismo, y detectar al sujeto potencialmente fascista.

Por consiguiente, el principal objetivo de Adorno y colaboradores era
estudiar esa estructura de personalidad, al pretender descubrir las raices
psicolégicas de un antisemitismo tan nefasto que caus6 el asesinato de
millones de judios y convirti6 a muchos millones de europeos en especta-
dores indiferentes. Pero uno de los datos mas interesantes a que llegaron
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con adultos estadounidenses fue que la hostilidad hacia los judios coexistia
con frecuencia con la hostilidad hacia otras minorias. Mas atin, estas per-
sonas etnocéntricas compartian tendencias autoritarias, una intolerancia
hacia la debilidad, una actitud punitiva y un respeto sumiso por las autori-
dades de su endogrupo.

El proceso por el que las personas «se hacen autoritarias» seria, a juicio
de estos autores, el siguiente, que, como se ve, tiene raices claramente psi-
coanaliticas: de nifios, las personas autoritarias fueron con frecuencia disci-
plinadas de una forma muy dura y punitiva, lo que les llevé a reprimir su
agresividad suscitada por tal tipo de educacién y a «proyectarla» en ciertos
exogrupos. La inseguridad de los nifios autoritarios parece predisponerlos
hacia una preocupacion excesiva por el poder y la posicion, y hacia una
forma de pensamiento correcto-incorrecto inflexible que hace dificil de
tolerar la ambigiiedad. Por consiguiente, tales personas tienden a ser auto-
ritarias, es decir, sumisas con quienes tienen poder sobre ellos, y agresivas
o punitivas con quienes estan mas abajo. Eso es el etnocentrismo.

Aungque se llevaron a cabo miles de estudios sobre este tépico, tanto en
Estados Unidos como en otros paises (véase Ovejero, 1981, 1982, 1985c,
1989, 1992c; Torregrosa, 1969, etc.), el libro fundamental sigue siendo el
citado de Adorno y sus colaboradores, cuya conclusion principal, a pesar
de las criticas recibidas, ha persistido: las tendencias autoritarias, en oca-
sion reflejadas en tensiones étnicas, surgen durante épocas amenazadas por
la recesion econémica y agitacion social (Sales, 1973; Ovejero, 1985¢; Doty
y cols., 1991). Es mis, estudios contemporaneos de personas autoritarias
derechistas realizados por Altemeyer (1988, 1994) confirman que existen
individuos cuyos temores y hostilidades surgen como prejuicios. De hecho,
existen diferencias ideoldgicas en este terreno. Asi, segtin los datos de De
Miguel (1994), alrededor del 10 por 100 de los espafioles encuestados que
se declaraban de izquierdas rechazaban tener por vecino a un gitano o a un
negro, mientras que tal porcentaje subia a un 40 por 100 entre quienes se
calificaban de derechas. Y es que los sentimientos de superioridad moral
pueden ir de la mano con la brutalidad hacia los que se perciben como
inferiores. Aunque los prejuicios que mantuvieron el aparthezd en Sudafrica
surgieron de desigualdades sociales, socializacién y conformidad (Louw-
Potgieter, 1988), aquellos que favorecieron mas intensamente la separacién
solian tener actitudes autoritarias (Van Staden, 1987). En los regimenes
represivos de todos los paises que los han sufrido, los torturadores suelen
tener una preferencia autoritaria por las cadenas de mando jerarquicas y
sienten desprecio por quienes son débiles o se resisten (Staub, 1989). Mas
atn, formas diferentes de prejuicio —hacia los negros, los homosexuales y
lesbianas, mujeres, ancianos, enfermos de SIDA, etc.— tienden a darse en
los mismos individuos (Bierly, 1985; Snyder e Ickes, 1985).

Por tultimo, de una forma mas o menos directa, el trabajo de Adorno y
colaboradores llevd al desarrollo de otros constructos alternativos al de
autoritarismo y a otros modelos de personalidad, que no veremos aqui,
como el dogmatismo y la personalidad dogmatica (Rokeach, 1960; véase
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Ovejero, 1985b), el maquiavelismo y la personalidad maquiavélica (Christie
y Geis, 1970; véase Ovejero, 1987d, 1987¢, 1989b) o la personalidad anti-
democritica (Kreml, 1977).

C) Raices cognitivas: como ya dijimos cuando hablamos de cognicion
social y percepcion de personas, el ser humano tiene que enfrentarse a una
ingente cantidad de informacion y tratarla, a veces, muy rdpidamente. Ello
nos obliga a hacer trampas y buscar atajos, lo que produce importantes y
frecuentes sesgos, sesgos que, al cumplir también funciones emocionales y
grupales, se hacen a veces incluso sisteméticos. Pues bien, ello contribuye
también a la formacién de prejuicios y estereotipos. En efecto,

las creencias estereotipadas y las actitudes prejuiciosas existen no sélo
debido al condicionamiento social y no sélo porque cumplen una fun-
cién emocional, al permitir a las personas desplazar y proyectar sus hos-
tilidades, sino también como productos secundarios de los procesos
normales de pensamiento. Los estereotipos resultan menos de la maldad
que de la manera en que simplificamos la complejidad de nuestro
mundo. Son como ilusiones perceptuales, un producto residual de nues-
tra facilidad para simplificar (Myers, 1995, pag. 369).

Tres fendmenos cognitivos destacan por su importancia en cuanto a
su relacién con los prejuicios y los estereotipos:

a) Procesos de categorizacion: en 1969 Tajfel publicé un importante
articulo, titulado «Aspectos cognitivos del prejuicio», en el que proponia
que los estereotipos pueden ser concebidos como un caso especial de la
categorizacion, con una acentuacion de las similitudes intragrupales y de
las diferencias intergrupales. Y es que dificilmente se entenderin los
estereotipos y los prejuicios sin entender previamente la teoria de la
categorizacion, teoria que nos proporciona una explicacién simple y
poderosa de la discriminacién intergrupal. Categorizar no es sino perci-
bir por categorias, percibir el mundo organizandolo por grupos de obje-
tos o personas que comparten algunas caracteristicas comunes (los gita-
nos, los asturianos, los cientificos, etc.). Tajfel comenzé desarrollando
uno de los datos encontrados por Sherif: a partir del momento en que
cada uno de los grupos se percaté de la existencia del otro, ya antes de
que existiera conflicto alguno de metas, aparecieron estereotipos reci-
procos negativos. Ademds —y esto es mds importante para Tajfel—,
antes de que se indujera conflicto alguno, los sujetos ya sobrevaloraban
la tarea del propio grupo e infravaloraban la del otro. Es decir, la mera
categorizacion era condicion suficiente para producir favoritismo endo-
grupal y hostilidad exogrupal. La mera presencia del otro grupo parece
hacer que cada uno de ellos se comporte, antes de cualquier interaccion,
como si estuviera en conflicto. «Esa forma de reaccionar a la presencia
del exogrupo tiene su origen en procesos cognitivos y motivacionales
que, a la vez, son la base del conflicto y del prejuicio. Antes de cualquier
motivacion de intereses existe un sesgo perceptivo, sesgo que termina
decantindose hacia el “egoismo endogrupal”, es decir, hacia la defensa
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de intereses, y por tanto es también motivacional» (Rodriguez Gonzilez,
1996, pag. 302).

Ahora bien, si la categorizacion es necesaria para las personas, ¢cémo
es que unos individuos son prejuiciosos y otros no? Tajfel subraya que no
toda categorizacion da como resultado un prejuicio. Hay formas «inocen-
tes» de categorizacion que no producen prejuicio, ya que no son asociadas
con la hostilidad, ni resultan de gran interés para el sujeto por no tener
para €l gran relevancia emocional. Por tanto, son las necesidades emocio-
nales lo que lleva al prejuicio y no los procesos cognitivos. Estos estan al
servicio de aquéllas. De ahi que aunque la categorizacion es inevitable, el
etnocentrismo no lo es.

En definitiva, cuando tenemos poco tiempo (Kaplan y cols., 1992), esta-
mos preocupados (Gilbert e Hixon, 1991), cansados (Bodenhausen, 1990)
o cuando alguien es demasiado joven para captar adecuadamente la diver-
sidad (Biernat, 1991), resulta facil, cémodo y hasta atil fiarnos de los este-
reotipos. Pero ello tiene también graves riesgos, como el ya visto sesgo
hacia el endogrupo: sélo con dividir a las personas en grupos, incluso de
una forma absolutamente azarosa, puede producir discriminacién. Otro
peligro esta en el llamado sesgo de homogeneidad del exogrupo, que consiste
en la percepcion de los miembros del exogrupo como mas semejantes entre
si que los miembros del endogrupo. Como consecuencia, tendemos a per-
cibir a «ellos» como muy parecidos entre si, mientras que a «nosotros»
como mas diferentes. Este efecto se da incluso en la propia percepcion de
caracteristicas fisicas de los grupos humanos: a menudo la gente esta con-
vencida de que «los chinos son todos iguales», mientras que entre nosotros,
los blancos, existe una gran variedad de rostros. En suma, podemos con-
cluir diciendo que, en general, cuanto mayor sea nuestra familiaridad con
un grupo social, mejor percibiremos su diversidad (Linville y cols., 1989),
mientras que, al contrario, cuanto menor sea tal familiaridad, mas acudire-
mos al estereotipo. Ahora bien, este sesgo es especialmente fuerte entre
grupos competidores (Judd y Park, 1988) o cuanto mds pequefio sea el
exogrupo (Mullen y Hu, 1989).

b) Saliencia de los estimulos diferenciados: ademas de la categorizacion,
existen también otras formas de cognicion social que facilitan los estereoti-
pos y, por tanto, también los prejuicios. Asi, las personas diferentes y las
situaciones vividas o extremas tienden con frecuencia a captar la atencion y
distorsionar los juicios. Por ejemplo, un hombre en un grupo de mujeres o
una mujer en un grupo de hombres, un joven en un grupo de ancianos
o un anciano en un grupo de jovenes, un arabe en un grupo de espafioles o
un espafiol en un grupo de 4drabes, etc., parecen mas salientes e incluso
tener cualidades exageradamente buenas o malas (Crocker y McGraw,
1984; Taylor y cols., 1979). Esto sucede porque cuando alguien sobresale
en un grupo, tendemos a ver a esa persona como causante de cualquier
cosa que suceda (Taylor y Fiske, 1978). Sin embargo, ello supone un serio
problema, que estriba, como sefiala Myers, en que los casos vividos, aun-
que persuasivos debido a su mayor impacto en la memoria, rara vez son
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representativos del grupo mayor. Pero, a pesar de ello, si suelen ser muy
influyentes en la construccion de los estereotipos a causa sobre todo de la
llamada correlacion ilusoria (Fiedler, 1991; Smith, 1991, etc.), que ya cono-
cemos. Este fendmeno explica los resultados de Brown y Smith (1989),
quienes encontraron que los miembros del personal docente inglés sobre-
estimaba el nimero de mujeres con antigiiedad en su universidad, que real-
mente eran pocas, aunque, eso si, notorias. Ademads, los medios de comu-
nicacion reflejan y fomentan este fendmeno, con lo que fomentan también
los estereotipos y los prejuicios. Asi, aunque pocas veces un paciente psi-
quiatrico comete un asesinato, cuando lo hace, los periddicos y la television
subrayan que «un paciente psiquidtrico maté a una persona», o que «un
gitano matd a un hombre». Pero cuando no es gitano o no es paciente psi-
quidtrico no subrayan que no lo son. Tales noticias se anaden a la ilusién
de una correlacion grande entre tendencias violentas y hospitalizacion psi-
quiatrica o etnia gitana.

c) Creencia en un mundo justo: uno de los errores de percepcién que
cometemos es el llamado sesgo del mundo justo, que no es sino la tenden-
cia a creer que el mundo es justo y que, por tanto, cada uno tiene lo que
se merece y merece lo que tiene. De hecho, Lerner y sus colaboradores
(Lerner y Miller, 1978; Lerner, 1980) descubrieron que la simple observa-
cién de una persona a la que se la esta haciendo sufrir injustamente es sufi-
ciente para hacer que la victima inocente parezca menos valiosa e incluso,
a veces, menos inocente. Asi, en un experimento similar al de Milgram,
Lerner y Simmons (1966) pedian a sus sujetos, meros observadores del
experimento, que evaluaran a la persona que estaba recibiendo las descar-
gas eléctricas, encontrando que cuando los observadores fueron impotentes
para alterar el destino de la victima, con frecuencia la rechazaban y la deva-
luaban. A resultados similares llegaron Linda Carli y colaboradores (1989,
1990) respecto a las victimas de violacién: eran juzgadas como culpables de
lo que las habia pasado. Y es que, como sefiala Myers, creer en un mundo
justo, creer, como a menudo se hace, que las victimas de violacion deben
haberse comportado de manera seductora (Borgida y Brekke, 1985), que
las esposas golpeadas deben haber provocado sus palizas (Summers y Feld-
man, 1984), que los pobres no merecen ser mejores (Furnham y Guster,
1984), que los enfermos son responsables de sus enfermedades (Gruman y
Sloan, 1983), permite a las personas exitosas tranquilizarse a si mismas
autoconvenciéndose de que merecen lo que tienen. Los ricos y los sanos
pueden ver su propia buena fortuna y el infortunio de los demas como jus-
tamente merecido. Al vincular la buena fortuna con la virtud y el infortu-
nio con el fracaso moral, el afortunado puede sentir orgullo por sus logros
y evitar responsabilidad por el desafortunado. Reparemos en que estamos
ante uno de los principales pilares de las sociedades occidentales indivi-
dualistas y competitivas, que viene, cuando menos, del protestantismo, par-
ticularmente del calvinismo.
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A esta explicacién hay que anadir que la difusién y penetracion social
de los estereotipos de género es tal que parecen funcionar como heuristi-
cos, es decir, parecen dictar la estrategia a seguir frente a hombres y
mujeres en las situaciones cotidianas de interaccién. En muchos casos de
violacién, incluso los policias y los jueces caen en el error de hacer res-
ponsable del delito a la victima y no al violador. El atractivo fisico, el uti-
lizar determinado atuendo como una minifalda, o el estar de madrugada
en una discoteca se considera un motivo suficiente para exculpar a quien
comete el delito. La justificacién es muy sencilla: la culpa la tiene la
mujer por su provocacién y no el hombre, que ha respondido como cabe
esperar de él (Morales y Lépez, 1993, pag. 125).

En todo caso, no podemos contentarnos con explicaciones psicoldgicas
(emocionales o cognitivas) de los prejuicios, sino que debemos incluir tam-
bién factores sociales, culturales, historicos y econémicos. De hecho, los
prejuicios no son algo individual, sino colectivo. De ahi su enorme peligro-
sidad y de ahi la facilidad con que se traducen en conductas discriminato-
rias e incluso en leyes excluyentes. En consecuencia, los prejuicios y los
estereotipos son indiscutiblemente soczales, y no sélo porque en su origen,
ademds de algunas necesidades cognitivas y emocionales individuales, hay
sobre todo una serie de variables econémicas, culturales e histéricas, sino
también porque construyen una realidad social muy concreta. Los prejui-
cios, pues, por una parte reflejan la realidad, pero por otra también la
crean. En este sentido si existe el racisnzo, no como algo objetivo o biolé-
gico, pero si como una construccién social que ha tenido y sigue teniendo
nefastos efectos, como ha sido la muerte de millones de personas.

c'SIGUE HABIENDO HOY DiA PREJUICIOS Y «RACISMO>?

En Espafia y en Europa no nos consideramos racistas, pues, para
muchos, ser racistas es ser partidario de mandar a los judios a las camaras
de gas o poco menos. Ello, como dice Rodriguez Gonzalez (1995,
pag. 513), nos permite marginar, discriminar al extranjero, sin tener la per-
cepcion de que nuestras actitudes y/o nuestros comportamientos son en
esos casos inequivocamente racistas. De hecho, ya Adorno y colaborado-
res (1950), en su famoso y monumental libro sobre la personalidad autori-
taria, que tanta influencia tuvo durante décadas en la psicologia social del
prejuicio, hacen coincidir los conceptos de autoritario, etnocéntrico y
racista con el de antisemita y éste con el de antijudio. Por otra parte, en
Europa en general y en nuestro pais en particular, se utiliza también, y cada
vez mads, el término «racista» como un insulto a todos los que no piensan
y/0 actian como nosotros. De ahi que, como escribe Rodriguez Gonzélez
(1995, pag. 513), «la banalizacion del término “racista” tiene efectos per-
versos que aconsejan reducir su uso exclusivamente al sentido estricto y
técnico del término».

A menudo el racismo se ha basado en el gran interés que muchas cul-
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turas han tenido en mantener la «pureza de la raza» o «la pureza de san-
gre» y en su gran aversion a la «mezcla de sangre». De ahi que, como
recientemente escribia el escritor venezolano Arturo Uslar Pietri (1997), el
adjetivo «mestizo» cargase con el inmenso lastre de una inmemorial con-
notacion negativa y hasta infamante. Es muy significativo que el Dicciona-
rio de Autoridades lo defina como «adjetivo que se aplica al animal de
padre y madre de diferentes razas». En una civilizacion que, durante siglos,
tuvo como gran mito social el de la «pureza de sangre» y el de la legitimi-
dad excelsa de la descendencia, este adjetivo lleg6 a tener, aplicado a los
humanos, un valor de insulto que todavia no ha perdido del todo. Sin
embargo, semejante repudio es completamente contrario a la realidad de la
historia. De hecho, anade Uslar Pietri, la historia de los pueblos del Medi-
terraneo (Grecia, Roma, Espafa, etc.), por no escoger sino uno sélo de los
multiples ejemplos que podiamos poner, es un proceso continuo de inva-
siones, encuentros y mezclas (culturales, de genes, etc.). «Si algo caracteriza
al mundo actual es la dimension, potenciada al infinito por los modernos
medios de comunicacién, de un proceso de mestizaje cultural que, por pri-
mera vez en la historia, nos acerca a vislumbrar la realidad de una cultura
mundial que no va a ser, finalmente, otra cosa que una incorporacién de
culturas histéricas locales a una nueva realidad de alcance global» (Uslar
Pietri, 1997, pag. 12). Porque, no lo olvidemos, la historia de las culturas
es la historia de la mezcla de culturas. Y prefiero utilizar el término cultura
que el de raza, porque «el concepto de raza no se sostiene desde ningin
punto de vista cientifico, ni biélogos ni etnélogos consideran la raza como
una nocién que tenga validez cientifica alguna» (Rodriguez Gonzilez, 1995,
pag. 516). De hecho, mantener el término «racismo» es mantenernos en
unos trasnochados supuestos cientifico-ideoldgicos propios del siglo xix
(Bergere, 1996).

En definitiva, ¢es cierto, como muchos afirman, que los prejuicios estan
disminuyendo hoy dia? Si preguntamos a los norteamericanos, «¢tendria
usted inconvenientes en enviar a sus hijos a escuelas donde la mitad de los
alumnos fueran negros?», el 80 por 100 decia en 1989 no tener ningin
inconveniente, frente al 30 por 100 en 1942. Por otra parte, en 1942,
menos de un tercio de todos los blancos (menos de un 2 por 100 en los
Estados surefios) apoyo la integracion escolar, mientras que en 1980 el
apoyo fue del 90 por 100. En los afos 40 el prejuicio antinegro estaba tan
extendido en los Estados Unidos que hasta los propios negros lo tenian. En
efecto, cuando Clark y Clark (1947) dieron a elegir a los nifios afroameri-
canos entre mufiecas negras y blancas, la mayoria elegia las blancas. Sin
embargo, las cosas son mas complejas de lo que parecen, pues todo indica
que el rechazo explicito es compatible con el mantenimiento de actitudes
prejuiciosas de forma mds o menos encubierta, lo que puede ser explicado
de dos maneras: para algunos investigadores (véase Devine, 1995), la acti-
tud prejuiciosa real y profunda perdura y no ha cambiado, aunque si lo ha
hecho su manifestacion externa, puesto que en la actualidad no resulta
socialmente deseable mostrarse en publico como alguien racista o con pre-
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juicios. Las personas son conscientes de sus prejuicios, solo que les da ver-
glienza o reparo manifestarlos piblicamente. En cambio, para otros, no es
que el prejuicio esté disminuyendo, sino que simplemente el tradicional
esta siendo sustituido por nuevas formas de prejuicio. Asi, Pettigrew y
Meertens (1995) han diferenciado entre racismo tradicional o manifiesto, y
racismo moderno o sutil. Mientras que el primero consta de dos compo-
nentes fundamentales (la percepciéon de amenaza por parte del exogrupo y
la oposicién al contacto intimo con quienes pertenecen a él), el segundo
posee tres componentes mds ocultos y que son normativamente aceptables
en la cultura occidental: @) la defensa de los valores tradicionales, lo que
lleva con frecuencia a culpabilizar a quien padece este tipo de prejuicio de
su propia situacion, pues se considera que los miembros del exogrupo se
comportan de manera inaceptable. Por ejemplo, hay quien dice: «Yo no
puedo ni ver a los gitanos, pero no es por ser gitanos, sino porque son
vagos, sucios y no quieren integrarse»; b) la exageracion de las diferencias
culturales: la situacion de desventaja en la que se encuentra el grupo dis-
criminado ya no se atribuye a su inferioridad, sino a las diferencias cultu-
rales y, asi, es dificil que lo tachen a uno de «racista». Las diferencias pro-
bablemente existan, lo que ocurre es que el prejuicio sutil las exagera; y
¢) dado que tener reacciones emocionales negativas hacia los miembros del
exogrupo puede ser considerado como indicio de ser racista, el prejuicio
sutil no admite la existencia de esos sentimientos negativos, pero se mani-
fiesta no teniendo sentimientos positivos hacia los miembros del exogrupo.
En una encuesta realizada en cuatro paises de la Uniéon Europea (Alema-
nia, Francia, Gran Bretana y Holanda), estos autores encontraron apoyo
empirico a su propuesta, lo que les llevo a diferenciar cuatro tipos de per-
sonas con respecto a esta cuestion: los fanaticos (presentan ambos tipos de
racismo, el tradicional y el moderno), los racistas sutiles (altos en racismo
sutil y bajo en el manifiesto), los no racistas o igualitarios (puntuaciones
bajas en ambos), y personas con alto racismo manifiesto y bajo sutil (prac-
ticamente casi nadie fue incluido en este grupo). Y asi, mientras los «fana-
ticos» querian que se restringieran los derechos de los inmigrantes, que la
mayoria o todos fueran devueltos a sus paises de origen y que se hiciera
poco o nada para mejorar la relacion nativos-inmigrantes, los «igualitarios»
presentaban un patrén de respuesta opuesto (que se aumentaran los dere-
chos de los inmigrantes, que se les permitiera quedarse y que se aplicaran
medidas para mejorar las relaciones con ellos). En cambio los racistas «suti-
les», hasta ahora muy poco estudiados, adoptaban posiciones intermedias,
consistentes en rechazar a las minorias pero haciéndolo de manera social-
mente aceptable. Por ejemplo estas personas ni restringirian ni incremen-
tarfan los derechos de los inmigrantes; no enviarfan a todos los inmigrantes
«a casa», sino sélo a aquellos para quienes existiera una razén no-prejui-
ciosa para hacerlo (por ejemplo, delincuentes) (véase una ampliacién en
Morales, 1996).

En sintesis, no es que el prejuicio esté disminuyendo, sino que sencilla-
mente estd cambiando y haciéndose mds sutil como respuesta a las presio-
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nes sociales en contra. En consecuencia, para saber si realmente se estan
extinguiendo tales prejuicios seria necesario medirlo actualmente con item
diferentes a los utilizados hace cincuenta anos. Asi, el item «Probablemente
me sentiria incomodo bailando con una persona negra en un lugar
publico», detecta mas sentimiento racial que «Probablemente me sentiria
incémodo viajando en autobis con una persona negra». De hecho, en una
encuesta, sélo el 3 por 100 de los blancos dijo que no desearia que su hijo
asistiera a una escuela integrada, pero el 57 por 100 reconocidé que seria
infeliz si su hijo se casaba con una persona negra (Life, 1988). Aunque esta
d1srn1nuyendo el prejuicio manifiesto, las reacciones emocionales automati-
cas aun persisten. Como escribe Pettlgrew (1987, pag. 20), «muchas perso-
nas me han confesado... que aun cuando en sus mentes ya no sienten pre-
juicio hacia los negros, todavia sienten escripulos cuando estrechan la
mano a uno de ellos. Estos sentimientos han quedado de lo que aprendie-
ron en sus familias cuando eran niflos». Por consiguiente, el prejuicio sigue
operando, al menos en parte, como una respuesta emocional inconsciente
(Greenwald, 1990). Este fendmeno de mayor prejuicio en las esferas sociales
mds intimas parece universal. Ademas, al parecer, el racismo estd adop-
tando Gltimamente nuevas formas. Como respuesta a las fuertes campanas
que contra el prejuicio y el racismo estdn llevandose a cabo en las escuelas,
los medios de comunicacion, etc., éstos estan adquiriendo modalidades mas
sutiles (Dovidio y cols., 1992). Asi, Duncan (1976) hizo que sus sujetos,
estudiantes universitarios blancos, observaran una videograbacion de un
hombre empujando ligeramente a otro durante una breve discusion. Pues
bien, cuando era un blanco el que empujaba a un negro, sélo el 13 por 100
estimaron el acto como «conducta violenta», frente al 73 por 100 cuando era
un blanco el «empujado» por un negro. Por otra parte, cuando, en una situa-
cién tipo Milgram, a los sujetos se les pedia que utilizaran descargas eléctri-
cas para «ensefiar» una tarea, los blancos no daban mas, ni menos, descargas
a una persona negra que a una blanca, excepto cuando estaban enojados o
cuando la «victima» no podia desquitarse o no tenia forma de saber quién le
habia dado las descargas (Crosby y cols., 1980; Rogers y Prentice-Dunn,
1981). La conducta discriminatoria no sale a la superficie, como sefala
Myers, cuando una conducta pudiera parecer prejuiciosa sino cuando es posi-
ble ocultarla detras de la pantalla de algtin otro motivo. Igualmente, en Fran-
cia, Inglaterra, Alemania y los Paises Bajos, los prejuicios sutiles (exageracion
de las diferencias étnicas, sentir menos admiracion y afecto por las minorias,
rechazo de las minorias por razones en apariencia no raciales, etc.) estan
reemplazando al prejuicio manifiesto (Pettigrew y Meertens, 1991).
Finalmente, en este campo hemos tendido a olvidar algo tan funda-
mental como son las consecuencias para las propias victimas de los prejui-
cios (véase Morales y Moya, 1996, pags. 207-213). En definitiva, como hace
muchos afios escribia Klineberg (1963, pag. 43), «los grupos hacia los cua-
les son mantenidos estereotipos pueden modificar su propia conducta
como resultado de ello», de forma que se sumpla la profecia. Es en este
sentido que dijimos que los prejuicios crean la realidad social. Y eso es lo
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grave: si somos nosotros quienes construimos la realidad social, construya-
mosla de forma maés positiva.

CoNCLUSION

Como hemos visto, tener estereotipos, que son en gran medida la base
de los prejuicios, es bastante irremediable. Como decia Pinillos (1981,
pag. 13), «lo mas grave, quiza, de los estereotipos es ignorar que se tienen.
La simplificacién del mundo mediante esquemas recibidos es, que duda
cabe, inevitable: lo malo es poner excesiva fe en ellos, conf