Psicologia
Social

Enrique Barra Almagia



PSICOLOGIA
SOCIAL

ENRIQUE BARRA ALMAGIA

1998

INDICE



PROLOGO........ccoooiiiiiiiiiiiiiiiii e v

PREFACIO e vii

CAPITULO 1:

EL CAMPO DE LA PSICOLOGIA SOCIAL ................. 1
Definicion de psicologia social ......coccovviiiiiiiiiiiiiiinieiiiinnnn, 2
Relaciones con otras disciplinas ..........ccooevviieiiiieiiinennnnnnns 5
Desarrollo histOrico  ......c..ooiiiiiiiiiiiiiiiic e, 7
Campo de estudio y aplicacion ..........ccoeeiiiiiiiiieeiiiinennnnnn. 13

CAPITULO 2:

TEORIAS EN PSICOLOGIA SOCIAL ......cccccnn. 18
Rol de la teoria en psicologia social .........cccceeeiviieeiiinnnnnns 18
La perspectiva psicoanalitica ..........cccoeevieeiiiniiiineiiineniinnnns 24
La perspectiva conductual ..........coooiiiiiiiiiiii 32
La perspectiva gestaltica ........ccoeeiiiiieiiiiiiiiiiiiineeie e, 43
La teoria del campo  ...oooviiiiiiiiiee 54
La perspectiva del rol  ....cooiiiiiiiiiii 65

CAPITULO 3:

PERCEPCION SOCIAL ..o, 74
Claves observables  .......oooiiiiiiiiii 75
Interpretacion de las claves .........coiiiiiieiiiiiiiiiineecei, 76
Primeras impreSiones  ....ocooeeveiiieeeiiiiiiiiieeeeeeiiiieeeeeeeeiiiinnn 79
ALITDUCIONES  .eeiiiiiiiiiiiiiie e e 80

CAPITULO 4:
ACTITUDES e, 92

Concepto de actitud  ...oooiiiiiiiiiiee e 93



Formacion de actitudes — .......cccoooeiiiiiiiiiiiiiiiiie e 95
Relacion entre actitud y conducta  ......ooovvviiiiiiineiiineiin, 101
Persuasion y cambio de actitudes ..........coccoeiiiiiiiiiiiiiiiinnn.n. 111

CAPITULO 5:

GRUPOS e 126
Naturaleza de 10S rupos .....cooeviiiiiiiiiiiieiiiiieeeeee e 126
TIPOS A€ GrUPOS  ereeiiiiieeiiiie et e 129
Formacion y desarrollo del grupo .......ccoeiviiiiiiiiiineii, 134
Estructuras y procesos de grupo ......cceeeoveiiiiiiieeiiiineeiininnnn. 137
Comunicacion de SrupPo  ....cceeieveieeriiiieeeiiiieeeeiieeeeeiieeeeaens 148
Ejecucion de tareas en grupo  ......o..eeeeviiiieeeiiiineeiiieeeeiienen, 154
Toma de deciSiones en ErupPo ........eevvvneeeineerineeriineriiernannnns 169

CAPITULO 6:

LIDERAZGO ..o 185
Lider y [Hderazgo  ......cooviiiiiiiiiiiieeeeee e 185
Enfoques del liderazgo ........coovoiviiiiiiiiiiiieiiieeeeeee, 187
Funciones del liderazgo .........ccoeviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 195
Tipos de 1HAeres  ...cooviviiiieiiiieiie e 197
Estilos de liderazgo ........cooveiiiiiiiiiiiiieeie e 199
Dimensiones de la conducta de liderazgo ................co.eeeeee. 204
Diferencias sexuales en estilos de liderazgo......................... 208

Efectividad del liderazgo ........cocoevviiiiiiiiiiiiiieiieeeeeei 210

CAPITULO 7:

INFLUENCIA, PODER Y CONTROL ...............ce. 225
Las bases del poder social ........ccooviiiiiiiiiiiiiii 225
Efectos secundarios  .........oeoeviiiiiiiiiiiiiiiine e 234
Diferencias individuales .............cccoiiiiiiiiiiiiiiiiiniiien. 237
Procesos de influencia social y control ............cc.c.ociiiis 243
Conformidad  ....ooooiiiiiii e 244
ConSeNtIMICNTO  ..oeeeiiiiiiiieeeeeiieiiiie e e et e e et e eeeeees 264
ODbEdIeNCIa  ciiviiiiiiieeeiiiiiie e 285
Reacciones a la pérdida de control............c..cooeeviieiinnnnnnnn. 304

il



CAPITULO 8:

PSICOLOGIA SOCIAL APLICADA ... 308
Kurt Lewin y su rol pionero .........cccoeevviiiieeiiineeriiiineeeinnnnn. 309
La crisis de la psicologia social .........cceeeiiiiiiieiiiineeiiiinnnn. 311
Concepcidn actual de la psicologia social aplicada ............. 314
Proposiciones latinoamericanas .........c.cccccoeeiveeiiiineeiennnnnn. 317
La psicologia social y el cambio social ...........cccceeeeiiinnnnnin. 320
REFERENCIAS e 326
PROLOGO

Existen varios caminos para adentrarse en el conocimiento de una
disciplina. En efecto, lo mas tradicional es partir con necesarias revisiones



histéricas. Otro es identificar los temas relevantes y presentarlos en
términos analiticos, incluyendo la informacién acumulada a ese respecto.
Partir de los procesos propios de la disciplina es también un acercamiento
interesante, y aun resulta valido asumir un acercamiento critico que permita
problematizar junto con el avance del texto, en torno a su historia y
contenidos.

El libro que nos presenta el Profesor Enrique Barra ha sabido sintetizar
todos estos caminos, para presentar la PSICOLOGIA SOCIAL desde todos
estos angulos y facetas. El primer elemento destacable de la obra radica en
una Bibliografia que cubre desde los origenes hasta los aportes mas
recientes, garantizando un conocimiento esencial y acabado de una
disciplina de las Ciencias Sociales que ha entregado, en los
aproximadamente 90 afios de su historia, aportes y contribuciones de muy
alta importancia.

En este plano, es digno de destacar que la Psicologia Social desde sus
origenes ha sido concebida como un campo de investigacion y de estudio
preferentemente académico, dejando sus aplicaciones a quienes cultivan
otras ramas de las Ciencias Sociales y Humanas. En este sentido es valida la
afirmacion de Rodrigues (1987) cuando sostiene que “A los Psicologos
Sociales no les corresponde dedicarse a la aplicacion del conocimiento que
generan, asi como al fisico no le cabe construir puentes ni al fisidlogo tratar
enfermedades”.

Como ciencia basica que es, la Psicologia Social ha centrado su
preocupacion en la investigacion preferentemente experimental de procesos
esenciales en el didlogo entre el hombre y su entorno. Este didlogo es el que
ha permitido a los Psicologos Sociales franceses definir a la Psicologia
Social como una ciencia “Carrefour”, es decir, de las convergencias de los
aportes venidos de la Antropologia, Sociologia, Economia, Historia y otras
ramas del saber, respecto de las modalidades, estilos y origenes de
conductas humanas especificas. Si se quiere, pretenciosamente, podemos
sostener que esta disciplina aspira a reconstruir el objeto central de la
ciencia, esto es el HOMBRE, acumulando multiples visiones que al
integrarse le otorgan sentido al conocimiento. El hombre biologico, el
historico, el econdmico, el psicoldgico entre otros, sdlo dan cuenta de una
porcion de esta “torta”. Desde la Psicologia Social que coloca al centro al
hombre, es posible una vision integrada, compleja y al mismo tiempo
significativa.



Un acercamiento epistemologico de esta naturaleza deja enormes espacios
para que especialistas de las areas aplicadas se beneficien del conocimiento
psicosocial. Campos tales como la Psicologia de la Educacion, de la Salud,
de las Organizaciones, de la Comunidad, del Marketing moderno, la
Microeconomia, la Antropologia Cultural o la Sociologia del Trabajo,
encuentran en la Psicologia Social una vertiente de inagotables
contribuciones.

La obra de nuestro antiguo alumno, hoy dia brillante académico, recoge
justamente en buena parte esta vision. De este modo, el estudiante de
pregrado que recién se inicia y el especialista, encontraran en sus paginas
fuentes de inspiracion y estimulo para penetrar en el conocimiento de los
procesos de la conducta y subjetividad humana con rigurosidad
metodoldgica y gran cautela cientifica.

El aporte del Prof. Barra Almagia llega en un momento de altisima
importancia, toda vez que recién en 1997 se han cumplido los primeros 50
afios de la enseflanza sistematica de la Psicologia Profesional en Chile. No
tenemos sino que agradecer este muy importante esfuerzo de sintesis y
erudicion.

Dr. Carlos Descouvieres C.

Ex- Director
Departamento de Psicologia
Universidad de Chile

PREFACIO

Como seguramente ocurre con la mayoria de los textos de estudio,
este primer texto de PSICOLOGIA SOCIAL editado originalmente en
nuestro pais tiene su origen en la insatisfaccion del autor con la
notoria escasez de textos en espaflol que presenten de manera
sintética, ordenada y actualizada los contenidos fundamentales de esta
area de la Psicologia. Habiendo experimentado este campo un
acelerado desarrollo los ultimos afios, y reconociéndose cada vez mas
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su aporte fundamental no s6lo a todas las areas de aplicacion de la
Psicologia sino que también a muchas otras disciplinas y profesiones,
en nuestro medio parece seguir existiendo un considerable atraso en el
acceso a las nuevas teorias, investigaciones y desarrollos recientes
surgidos en otros ambitos.

De ahi que es el deseo del autor, al cumplirse 50 afos del inicio de la
formacion psicoldgica académica en Chile, poner a disposicion de los
alumnos y profesionales de la Psicologia y disciplinas relacionadas,
asi como de cualquier persona interesada en el tema, una sintesis
actualizada de los principales desarrollos recientes en la Psicologia
Social. A pesar que han debido excluirse muchos temas importantes
debido a la gran amplitud del campo, los contenidos incluidos estan
destinados a servir de material béasico de estudio y consulta para
cualquier curso de Psicologia Social, tanto a nivel de preparado como
también en niveles mas avanzados. Sera tarea del docente que utilice
este texto priorizar o profundizar algunos temas, y complementarlo
con otros materiales, de acuerdo a los objetivos de la asignatura y a
sus particulares puntos de vista.

Los siguientes rasgos pueden diferenciar este texto respecto a la

mayoria de los textos de estudio previos de Psicologia Social:

« En primer lugar, la inclusion de un Capitulo destinado
especificamente a la revision de las principales feorias de la
Psicologia Social, lo cual responde al deseo de destacar el rol
fundamental que cumplen las teorias en toda empresa cientifica,
desde la generacion del conocimiento mediante la investigacion,
hasta su aplicacidon practica en diversas formas de intervencion.

« En segundo lugar, el tema del /iderazgo no se trata sélo como un
aspecto mas dentro del gran tema de los grupos, como ocurre
habitualmente, sino que por la gran relevancia que concedemos a
este tema se dedica todo un Capitulo a revisar sus muy variadas
dimensiones, desde los aspectos mas conceptuales hasta los factores
mas especificos de la efectividad de diferentes estilos de ejercer
liderazgo.

« En tercer lugar, y aunque se ha tratado de tener un texto de un
tamafio moderado, se incluye un Capitulo extenso destinado a
revisar de una forma bastante mas detallada que lo usual, el amplio
tema referente a los procesos de influencia social, como un
reconocimiento muy explicito al consenso existente entre los
psicélogos sociales modernos de que los fendmenos de influencia
social constituyen el verdadero nucleo o foco de la disciplina.
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« Por tltimo, y dada la creciente relevancia del tema, se incorpora un
Capitulo destinado a analizar los planteamientos mas generales, y a
veces polémicos, referentes a la Psicologia Social Aplicada y su
aporte al cambio social, destacando nuevamente el rol fundamental
de la teoria en cualquier intento adecuado de aplicacion del
conocimiento psicosocial para prevenir o solucionar problemas
socialmente significativos.

Mis agradecimientos especiales a la Direccion de Docencia de la
Universidad de Concepcion por haber patrocinado primero una edicioén
interna de este texto y ahora esta edicion de alcance mas general, y a
todos aquellos académicos de distintas universidades que han
formulado valiosos comentarios respecto a la version preliminar de
este texto, y dentro de ellos un reconocimiento especial a mi ex-
profesor de Psicologia Social durante mi formacion de pre-grado,
quien ha tenido la gentileza de prologar esta edicion. Aunque este
texto estd destinado a todos aquellos que deseen iniciar o
complementar su conocimiento de la Psicologia Social, por cercania
afectiva sus destinatarios mas especificos son mis alumnos pasados,
actuales y futuros. A ellos y a mi familia dedico este esfuerzo de
integracion.
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CAPITULO 1

EL CAMPO DE LA PSICOLOGIA SOCIAL

A pesar de la gran diversidad y variabilidad que existe entre los seres
humanos, es un hecho bésico que el contacto con otras personas
desempefia un rol crucial en nuestras vidas, ya que las otras personas
son habitualmente la fuente tanto de nuestras principales formas de
placer como de dolor, de nuestros momentos de satisfaccion como de
frustracion y fracaso. Por esto no es sorprendente que ocupemos una
gran parte del tiempo interactuando con otros, pensando acerca de
otros, tratando de entenderlos y de extraer algunos principios basicos
que nos ayuden a predecir su conducta en el futuro.

Es acerca de estos y otros aspectos de nuestra relacion con las otras
personas que trata la psicologia social: como percibimos a los otros,
como desarrollamos sentimientos positivos y negativos hacia ellos,
qué esperamos de los otros y a qué atribuimos sus conductas, como las
personas se comunican lo que piensan y sienten, como tratamos de
influir sobre los otros y a su vez somos influidos por ellos, como
reaccionamos a los diversos intentos de influencia de que somos
objeto continuamente por parte de personas y/o grupos, etc. Todos
estos temas y muchos otros seran examinados en este texto, intentando
presentar de una manera muy sintética las principales teorias, métodos,
variables, procesos, evidencias empiricas e implicaciones practicas del
muy amplio y cambiante panorama actual de la disciplina.

En este primer Capitulo nuestro objetivo es la caracterizacion de la
psicologia social actual, con sus rasgos distintivos, su relacion con otros
campos, su breve historia y su acelerado desarrollo, y sus principales areas
de investigacion y aplicacion. Siendo este objetivo algo basico en cualquier
disciplina en que nos adentremos, pensamos que es especialmente
importante en el caso de la psicologia social, debido a varios factores como
algunos de los siguientes. En mayor grado que lo que ocurriria con otras
areas del conocimiento, cualquier persona que se inicia en este campo posee
un conjunto de ideas y nociones casi de "sentido comun" de lo que seria la
psicologia social, como por ejemplo pensar que es el estudio de los grupos,
o de las organizaciones, o de la comunidad, todo lo cual es importante pero
no constituyen el foco principal de la disciplina. A esto contribuye en alta
medida la gran escasez de textos recientes disponibles en nuestro medio que



presenten un panorama actualizado de lo que constituyen los principales
temas de interés, modelos tedricos y evidencias empiricas de la
investigacion reciente en esta area a nivel mundial, lo cual es especialmente
importante considerando el verdadero abismo atn existente entre nuestro
medio y otros dmbitos respecto al nivel de desarrollo e investigacion en
ciencias sociales.

DEFINICION DE PSICOLOGIA SOCIAL

Ofrecer una definicion formal de cualquier disciplina es una tarea compleja.
En el caso de la psicologia social esta complejidad es mayor por la gran
diversidad del campo y por su acelerado ritmo de cambio. Por esto, més que
revisar una gran cantidad de definiciones importantes que se encuentran en
la literatura (Klineberg, 1965; Jones & Gerard, 1980; Rodrigues, 1987;
Whittaker, 1979), preferimos concentrar la atencién en presentar y analizar
solo dos definiciones bastante distintas, separadas por 40 afios en el tiempo,
pero ambas pensamos igualmente vigentes e ilustrativas de lo que es la
psicologia social en la actualidad.

Aunque formulada hace varias décadas, la definicién dada por Gordon
Allport es para muchos la que mejor refleja las caracteristicas
distintivas de la psicologia social actual. Afirmo Allport en 1954 "los
psicologos sociales consideran su disciplina como un intento de
comprender y explicar como los pensamientos, sentimientos y conducta
de los individuos son influenciados por la presencia actual, imaginada
o implicita de otros seres humanos" (p. 5, 1954). En una segunda
edicion de 1968, Allport presenta una ligera ampliacion de esta
definicion, afirmando que "La psicologia social es una disciplina en la
cual las personas intentan comprender, explicar y predecir como los
pensamientos, sentimientos y acciones de los individuos son influenciados por
los pensamientos, sentimientos y acciones percibidos, imaginados o
implicitos, de otros individuos" (Raven & Rubin, p. 16, 1983).

(Por qué esta antigua definicion siguidé siendo la més aceptada por
diversos autores ( Leyens, 1982; Raven & Rubin, 1983; Wrightsman
& Deaux, 1981), a pesar de los grandes cambios experimentados por
la disciplina desde los afios 70 en adelante? Creemos que ello se debe
a que Allport, tal vez mas conocido por su gran aporte al estudio de la
personalidad que a la psicologia social, fue capaz de adelantarse en
gran medida a esos cambios que fueron moldeando el desarrollo
posterior de la disciplina. Su definicidon es muy importante por varias



razones:

a)

b)

©)

d)

aunque no explicita en su definicion que se trata de una ciencia,
como lo hacen casi la totalidad de las otras definiciones,
establece claramente para la disciplina los grandes objetivos o
metas de cualquier ciencia (comprender, explicar y predecir)

se preocupa de incluir los distintos aspectos de la actividad psicologica
(cognitivos, afectivos, conductuales), tanto del agente como del objeto
de influencia, permitiendo asi abarcar muchos fendémenos que soélo
empezaron a ser temas de interés especifico de los psicologos sociales
muchos afios después, como el rol de las expectativas y atribuciones, el
fuerte énfasis actual en la cognicion social, la comunicacion no verbal, y
el énfasis en el rol del afecto y la relacion afecto-cognicion que empieza
a emerger en la década del 90.

destaca claramente como foco de interés de la disciplina el
fenomeno central de la influencia social que se da entre los
individuos, lo cual seria para todos los psicdlogos sociales actuales
su verdadero objeto basico de estudio

a diferencia de casi todas las otras definiciones, distingue las
diversas modalidades y formas que puede asumir el proceso
basico de influencia social, algunas de ellas muy sutiles y
subjetivas. Ello implica que, como revela claramente la investigacion
sobre expectativas, muchas veces operamos sobre la base de lo que
sentimos, creemos o0 1imaginamos acerca de los otros,
independientemente de que correspondan realmente a sus
caracteristicas o conductas.

por ultimo, al igual que la mayoria de las definiciones modernas,
establece que el nivel de andlisis basico de la psicologia social es el
individuo, al igual como ocurre con toda la psicologia. Son los
individuos, y no otros niveles como grupos u organizaciones, los
que piensan, sienten y actian, en una relacion de influencia
reciproca con otros individuos, independientemente que estos
individuos pertenezcan o representen a otras instancias.

La segunda definicion que revisaremos es la de Baron & Byrne
(1994), quienes plantean que la tarea central de los psicologos sociales
es comprender como y por qué los individuos se comportan, piensan y
sienten como lo hacen, en situaciones que involucran a otras personas.



De acuerdo a esto, ellos definen la psicologia social como "el campo
cientifico que busca comprender la naturaleza y causas de la conducta
y pensamiento de los individuos en situaciones sociales" (p. 8). Esta
definicién, bastante mas escueta que la anterior y reflejando mas
claramente el énfasis moderno en los aspectos cognitivos, se centra en la
comprension de como pensamos acerca de y coOmo interactuamos con
los otros. Algunos puntos a destacar en esta definicion serian los
siguientes:

a) definitivamente la psicologia social es una ciencia, aunque los

b)

c)

temas que estudia puedan ser muy diferentes de aquellos de las
ciencias fisicas o bioldgicas. Cuando los psicologos sociales se
interesan en investigar la naturaleza del amor o las causas de la
agresion, lo hacen con la actitud, métodos y procedimientos que
caracterizan a cualquier indagacion cientifica, sometiendo toda
afirmacién a una cuidadosa verificacién empirica.

la psicologia social se focaliza en la conducta de los individuos, en
sus acciones y pensamientos en situaciones sociales. Aunque tales
conductas siempre ocurren en un contexto determinado y son
fuertemente influenciadas por los factores socioculturales, son los
individuos los que piensan, sienten y actllan en esos contextos
sociales. De ahi que el interés principal, aunque no exclusivo, esté
en comprender los factores que moldean las acciones y pensamientos
de los seres humanos individuales en las situaciones sociales.

el aspecto mas central de la definicion es que la psicologia social

busca comprender las causas del pensamiento y conducta sociales.

Esto significa que los psicologos sociales estan interesados

especialmente en analizar el amplio rango de condiciones que

moldean las acciones, sentimientos, creencias, recuerdos e

inferencias de los individuos con respecto a otras personas. Estas

diversas condiciones o factores que afectan la interaccidén social

pueden ser agrupadas en cinco grandes categorias:

1) las acciones y caracteristicas de los otros (sexo, estatus,
atractivo, etc.);

2) procesos cognitivos basicos que subyacen nuestros pensamientos,
creencias, ideas y juicios acerca de otros;

3) variables ecoldgicas, es decir, influencias directas e indirectas
del ambiente fisico;

4) el contexto cultural en que ocurre la conducta (normas,
expectativas, valores);



5) aspectos biologicos de nuestra naturaleza y herencia genética
que son relevantes en algunas formas de conducta social.

Para resumir la perspectiva de Baron & Byrne (1994), se puede
afirmar que la psicologia social se focaliza principalmente en
comprender las causas o factores que moldean nuestros pensamientos,
sentimientos y conductas en situaciones sociales. Intenta lograr esta
meta a través de la utilizacidon del método cientifico, y toma en cuenta
que nuestra interaccion con otros estd influenciada por un amplio
rango de factores sociales, cognitivos, ambientales, culturales y bioldgicos.

RELACIONES CON OTRAS DISCIPLINAS

Considerando que la psicologia social se focaliza en describir,
explicar y predecir el comportamiento de los individuos en situaciones
de influencia social, es evidente que tendra importantes relaciones con
muchas otras disciplinas que se interesan en la conducta humana y en
fendmenos sociales. Aunque no en forma exclusiva, la relacion mas
aparente se establece con las llamadas ciencias conductuales:
psicologia, sociologia y antropologia.

Con respecto a la psicologia general su relacién es obvia, ya que la
psicologia social es una rama de aquella y de ahi su énfasis en el nivel
individual de analisis. Tan obvia es esta relacion que para algunos
toda la psicologia es social, en la medida que practicamente todo
comportamiento humano es susceptible de alguna forma de influencia
social (ya sea actual, imaginada o implicita, en términos de Allport).
Pensamos que aunque tal posicion no estd realmente tan alejada de la
realidad, y por lo tanto existe una gran sobreposicion con la psicologia
general, existen diferentes grados de determinacion social de los
fendmenos psicologicos, por lo cual no toda la conducta humana es
igualmente social. Asi, aunque tal vez no podriamos negar
completamente que algunos procesos psicofisicos puedan ser influidos
socialmente bajo ciertas condiciones especiales, es claro que no lo
serian al mismo nivel que por ejemplo las creencias, actitudes o
sentimientos. A la psicologia general le corresponde estudiar toda la
conducta del individuo, independientemente de su grado de determinacion
social. En cambio la psicologia social se focaliza en estudiar las
diversas formas de influencia social sobre la conducta del individuo.

La sociologia se interesa especialmente en el estudio de la sociedad,



las instituciones sociales y las relaciones entre organizaciones o
grupos dentro de un sistema social. A pesar que tales entidades estan
formadas por individuos, los socidlogos estan mas preocupados por
los aspectos de estructuras y procesos sociales que por el individuo
particular. Sin embargo, sociologia y psicologia social tienen un area
de interseccidon relativamente amplia, que incluye temas como las
actitudes, la influencia normativa, la importancia de las posiciones y
roles sociales, el liderazgo, la socializacion, el comportamiento
desviado, etc. Se puede afirmar que ambas disciplinas se interesan en
el comportamiento social, pero que difieren en su perspectiva y nivel
de andlisis. La perspectiva socioldgica estd mas interesada en las
estructuras macrosociales (clase social, religion, etc.) y en los
macroprocesos (industrializacion, movilidad social, etc.), y sus niveles
de andlisis mas propios son el grupal, intergrupal y societal. En
cambio la psicologia social tiene un enfoque mas microscépico,
privilegiando los niveles de andlisis individual, interpersonal y de
grupo pequenio.

En el caso de la antropologia cultural, esta disciplina se dedica en
particular al estudio de los diversos productos, patrones, formas de
interaccion, etc. de los diferentes grupos culturales, con un enfoque
comparativo. Como tal, los datos antropoldgicos son de gran valor y
utilidad para los psicdlogos sociales en su intento de comprender y
explicar el comportamiento social de los individuos, asi como también
las teorias y herramientas metodoldgicas psicologicas son de utilidad
para el antrop6logo. Al respecto, uno de los temas més importantes en
la psicologia social moderna lo constituye el estudio de las diferencias
culturales en la conducta social, o lo que se ha llamado Psicologia
Transcultural (Triandis, 1994). Sin embargo, al igual como sucede con
la sociologia, existen diferencias importantes de perspectiva y nivel de
analisis entre la antropologia y la psicologia social, siendo esta ultima
mas orientada hacia el individuo y sus variables psicoldgicas, en tanto
la antropologia tendria un nivel de anélisis mas societal o cultural.

También la psicologia social tiene relaciones con otras disciplinas
interesadas en fenomenos conductuales y sociales, tales como la
educacion, la ciencia politica, y la economia. Respecto a la relacidon
con esta Ultima, existen 4reas comunes tan importantes como el
comportamiento del consumidor (Losada, 1979; Walters, 1994) y mas
recientemente la llamada "economia conductual" (Sandoval, Caycedo,
Gutiérrez y Pereira, 1994).



DESARROLLO HISTORICO

Aunque las raices historicas de la psicologia social pueden rastrearse
hasta la antigliedad y podrian citarse muchos pensadores y doctrinas
que a través de los siglos formularon concepciones sobre la naturaleza
social del ser humano (ver Allport, 1954; Klineberg, 1965),
preferimos concentrarnos en una vision muy rapida de la historia
reciente de la disciplina ya constituida como tal sélo en el presente
siglo. Sin embargo, nos parece util considerar el planteamiento de
Hollander (1981), en el sentido que es posible distinguir tres grandes
aproximaciones al estudio de la conducta social que se han originado
en momentos histéoricos muy diferentes, pero que todos ellos se
prolongan hasta la época contemporanea. Estas aproximaciones son la
Filosofia Social, el Empirismo Social y el Analisis Social.

La Filosofia Social surge desde la antigiiedad y se basa en la
conjetura. Consiste en reflexiones y especulaciones acerca de la
naturaleza humana y la conducta social, sin ninguna forma sistematica
de recoleccion de datos ni verificacion de las afirmaciones. Esta
modalidad de aproximacion a la conducta social se prolonga hasta
nuestros dias, en la forma de ideas y controversias acerca de la
naturaleza humana y la sociedad, tal como se aprecia en muchos
argumentos politicos y en los supuestos subyacentes de muchas teorias
en la psicologia y otras ciencias sociales.

Una segunda aproximaciéon es el Empirismo Social, que surge a
finales del siglo XIX y se basa en la descripcion. Representa un
avance hacia un conocimiento mas completo de algunos fendémenos
sociales, a través de una recoleccion sistematica de datos que va mas
allda de la mera especulacion. Tal vez el inicio de este enfoque lo
constituye el trabajo de Durkheim, quien no s6lo definié como la tarea
especifica de la naciente sociologia el estudio de los "hechos
sociales", sino que realizd un riguroso estudio sobre el suicidio para
demostrar la utilidad de tal concepcion (Ritzer, 1983). Ejemplos
modernos de tal aproximacion lo constituyen los estudios de
recopilacion de estadisticas sobre diversos indicadores, y las encuestas
de opinion publica que sefialan cudntas personas perciben de cierta
manera o intentan votar por alguien, pero sin entrar a considerar los
factores involucrados en tales conductas.

La tercera aproximacion, el Analisis Social, surge s6lo durante las



primeras décadas del siglo XX, y enfatiza la causalidad. Mientras el
Empirismo Social proporciona una descripcion de caracteristicas de
individuos o eventos sociales, el analisis social busca establecer un
fundamento cientifico para comprender lo que se describe. Involucra
un estudio especifico de las relaciones subyacentes con el fin de
revelar nexos causales y verificar teorias, o dicho de otra manera,
busca relaciones causales utilizando los datos derivados de la
investigacion sistematica. Va mas alla de la simple descripcion para
verificar relaciones entre variables, como las diversas variables se
interrelacionan para determinar o influir la conducta social de los
individuos.

Respecto a la configuracién de la psicologia social moderna, aunque
ya en 1908 aparecieron los dos primeros libros que incluian en su
titulo la expresion "psicologia social", uno del socidlogo Ross y otro
del psicologo McDougall (Allport, 1954), ambos textos se basaban
principalmente en conceptualizaciones y especulaciones mas que en
pruebas empiricas. Solo en la década del 20 es posible encontrar
algunos hitos importantes de lo que va a ser la disciplina en adelante.
Asi, en 1921 aparece el Journal of Abnormal and Social Psychology,
la primera publicacion especificamente destinada a divulgar articulos
de psicologia social (Perlman y Cozby, 1988), y que en 1965 se
convertiria en el actual Journal of Personality and Social Psychology,
considerada la principal revista de la disciplina a nivel mundial. Y en
1924 aparece el texto de Psicologia Social de Floyd Allport, que a
pesar de su fecha de publicacion ya refleja lo que va a ser la
orientacion moderna de la disciplina, o sea, lo que Hollander (1981)
denomina el analisis social. Este texto enfatiza el valor de la
experimentacion y presenta investigaciones realizadas en temas que
siguen siendo motivo de interés actual y que revisaremos en capitulos
subsiguientes, tales como la conformidad, el reconocimiento de
emociones a través de las expresiones faciales, y el fenomeno de la
facilitacion social (Baron & Byrne, 1994).

A partir de estos hitos se produce un rapido desarrollo, tanto de
nuevos temas de estudio como de procedimientos de evaluacion
(varias de las escalas utilizadas hasta hoy para medir actitudes se
desarrollaron en la década del 20 y del 30). En los afios 30 encontramos
ya trabajos clasicos de dos de las figuras mas importantes de la
disciplina: los estudios de Muzafer Sherif sobre la naturaleza e
impacto de las normas sociales sobre los juicios y conductas de los
individuos, y el famoso estudio de Kurt Lewin y otros acerca de la



influencia de distintos estilos de liderazgo sobre la productividad y
otros procesos de grupo (Perlman y Cozby, 1988). En los afos 40, y
muy relacionados con el esfuerzo bélico de la Segunda Guerra
Mundial, encontramos el trabajo de Lewin sobre dindmica de grupo,
las investigaciones de Hovland y otros sobre comunicaciéon y cambio
de actitudes, el monumental estudio sobre liderazgo de Hemphill y
otros, y el estudio cldsico sobre la personalidad autoritaria de Adorno
y colaboradores, motivado por los fenémenos del fascismo y el
nazismo (Wrightsman & Deaux, 1981). En los afos 50, habiendo
alcanzado ya la disciplina un cardcter de ciencia experimental, se
pueden destacar los estudios de Asch sobre el conformismo y el
desarrollo de la teoria de la disonancia cognitiva de Festinger, una de
las teorias mas fructiferas de la disciplina y que siguié siendo un foco
de interés para muchos investigadores durante varias décadas.

De acuerdo a Baron & Byrne (1994), los afos 60 pueden ser
considerados como el periodo en que la psicologia social alcanzd su
mayoria de edad. Durante esta "década turbulenta" caracterizada por
rapidos cambios sociales, aumentd mucho la cantidad de psicologos
sociales y el campo se expandi6 hasta incluir practicamente todos los
aspectos imaginables de la interaccién social, en una verdadera
explosion del conocimiento en el area. Los afios 70 significaron una
aceleracion y expansion de muchas tematicas previas, y ademas
surgieron nuevos temas o fueron estudiados desde una nueva
perspectiva. Entre estos se pueden mencionar las atribuciones, las
diferencias de género y la discriminacion sexual, y la psicologia
ambiental. Durante la ultima parte de los 70 y especialmente en los
anos 80, se observan dos grandes tendencias que han configurado la
psicologia social de nuestros dias:

a) un creciente énfasis en la perspectiva cognitiva, en el sentido que
podemos mejorar significativamente nuestra comprension de
practicamente todos los aspectos de la conducta social prestando
atencion a los procesos cognitivos que los subyacen;

b) un creciente énfasis en la aplicacion de los hallazgos y principios
de la psicologia social a la soluciéon de problemas practicos,
existiendo ya importantes desarrollos en relacion a la salud,
procesos legales, conservacion de la energia, y comportamiento en
contextos laborales y comerciales (Baron & Byrne, 1994; Smith &
Mackie, 1995).

Los afios 90 pueden ser caracterizados por tres principales tendencias
que ya son claras o que se ven venir en los proximos afios:



a) creciente conocimiento y creciente sofisticacion de los procesos
cognitivos y de las aplicaciones a problemas practicos;

b) creciente énfasis en el rol del afecto en muchas formas de conducta
social, con muchas investigaciones actuales dedicadas a examinar
el impacto de los estados emocionales y las complejas interacciones
entre afecto y cognicion;

c) adopcidon de una perspectiva multicultural o de diversidad social,
relacionada con los crecientes fendmenos migratorios y la
internacionalizacion de las comunicaciones, el comercio y la vida
social en general (Baron & Byrne, 1994).

Respecto a esto ultimo, Triandis (1994) plantea que casi todo lo que
conocemos acerca de la conducta social proviene de estudios con
individuos y grupos de Europa y Norteamérica, siendo que el 70 por
ciento de la poblacion mundial vive en otras regiones, por lo cual
"ninguna persona educada puede permitirse ser ignorante de las
diferencias culturales y la forma en que ellas influencian nuestro
funcionamiento psicologico, especialmente nuestra conducta social"

(p. xv).

En relacion a este panorama historico del desarrollo de la psicologia
social, un hecho que puede llamar la atencidn es la fuerte dominacion
ejercida por Estados Unidos, tal vez mucho mas que en las restantes
areas de la psicologia o en otras de las llamadas ciencias sociales. Asi,
Salazar (1979) expresa "no es en Europa donde se desarrolla la
psicologia social. Es en Estados Unidos donde verdaderamente florece
dicha rama en la primera mitad del siglo, y de manera tan definitiva
que alrededor de 1950, hablar de psicologia social era sindbnimo de
psicologia social norteamericana" (p. 14). Turner, autor australiano,
va un poco mas alld y afirma "apenas hay dudas de que entre 1930 y
1970 el campo se desarroll6 de manera abrumadora en los Estados
Unidos" (p. 20, 1994).

Algunos de los factores que podrian ayudar a explicar este hecho, de

acuerdo a Salazar (1979), serian los siguientes:

a) el que los cientificos europeos sufrieron dos guerras devastadoras
que solo tocaron tangencialmente a Estados Unidos;

b) la combinacion de mayor riqueza, aislamiento relativo y
vertiginoso desarrollo cientifico-tecnologico;

c) la necesidad de enfrentar problemas sociales relevantes, como las
relaciones raciales y la delincuencia,;
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d) la gran influencia de figuras como Kurt Lewin, psicologo aleman que
emigro a Estados Unidos a raiz del nazismo y desempefio un rol clave en
la psicologia social contemporanea;

e) el desarrollo de la antropologia cultural en Estados Unidos, que ejercio
una fuerte influencia en la psicologia social.

A estos factores podriamos tal vez agregar la orientacion pragmatica de la
mentalidad y cultura estadounidense, y que en su vertiente psicoldgica fue
iniciada en el siglo pasado por William James (Heidbreder, 1964). Este
pragmatismo, que sirvio de base a varias corrientes tanto psicologicas como
educativas, estimula el enfoque empirico y la aplicacion del método
experimental, rasgos centrales del desarrollo de la psicologia social moderna, a la
vez que plantea la aplicacion préactica del conocimiento, una de las tendencias
importantes en el desarrollo reciente de la disciplina.

Solo a partir de los afios 70 se advierte el surgimiento, quizas no tan rapido
como habria sido deseable, de una psicologia social europea que ha hecho
aportes muy importantes tal como el trabajo de Tajfel sobre identidad
social, categorizacion social y relaciones intergrupales, y el trabajo de
Moscovici sobre polarizacion de grupo e influencia de las minorias en un
grupo (Turner, 1994). Sin embargo, existe actualmente una gran brecha que
no parece facil superar, a la luz de los siguientes datos informados
recientemente por Pédez y otros (1994). Asi, alrededor de 1980 se
contabilizaban 4.500 psicélogos sociales en EE.UU., frente a 243 en
América Latina y 220 en Europa Occidental. En 1988 la Asociacion
Europea de Psicologia Social tenia alrededor de 300 miembros, menos de
un 10% del nimero de miembros que tenia su contraparte estadounidense
en 1979. Y con respecto a la produccion en psicologia social y personalidad,
una revision sistematica de los Psychological Abstracts en 1991 mostré que
el 77% era norteamericana, el 13% era europea, y el 10% restante
correspondia a todo el resto del mundo. De acuerdo a Paez y otros (1994),
estas cifras ilustran que "la dominacion cultural estadounidense, en las
ciencias en general y en las humanas en particular, es aplastante" (p. 8).

Con respecto a Latinoamérica, se advierte una consolidacion de la
Psicologia Social como disciplina académica a fines de los afos 60
(Montero, 1991), y su desarrollo posterior, no exento de dificultades, ha
sido estimulado por la formacion en 1972 de la Asociacion Latinoamericana
de Psicologia Social (ALAPSO), la realizacion de diversos eventos
regionales e internacionales, y la aparicion de algunas publicaciones como
los textos de Marin (1975, 1981), Salazar y otros (1979), y Rodrigues
(1987), cuya primera version data de 1972 (es interesante acotar, en relacion
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al parrafo anterior, que de estos pocos autores de textos a nivel
latinoamericano, dos de ellos trabajan en Estados Unidos). Especial
mencioén merecen dos textos que alcanzd a escribir el psicdlogo social y
sacerdote espafiol-salvadoreno Ignacio Martin-Bard (1983, 1989) antes de
su asesinato en El Salvador en 1989. En su revision del desarrollo de la
psicologia social en América Latina, Montero (1994) concluye que ha
logrado establecer un campo que si bien es reconocible y reconocido, no
estd claramente delimitado debido a que ha servido especialmente para
engendrar otras areas (comunitaria, politica, ambiental), o para desarrollar
otras de caracter interdisciplinario (salud, educacion, trabajo).

CAMPO DE ESTUDIO Y APLICACION

Para terminar de caracterizar la psicologia social moderna, revisaremos
brevemente los principales aspectos de la disciplina y echaremos una
ojeada a los principales temas que incluyen algunos textos modernos.
Aunque este libro no podra incluir todos aquellos temas, tal ojeada
dard al lector una idea general del campo y servira para introducirlo a
los siguientes capitulos.

Cualquier disciplina cientifica puede ser caracterizada en términos de
cuatro principales aspectos (Hollander, 1981) que, referidos a la
Psicologia Social, serian los siguientes:

a) Un conjunto de fendmenos de interés: en nuestro caso corresponde a
todos aquellos fendmenos que involucran influencia social, en cualquiera
de sus formas y niveles. Esto incluiré la influencia de una persona sobre
otra (ej. atraccion, expectativas), de una persona sobre un grupo (ej.
liderazgo), de un grupo sobre una persona (ej. conformidad), la interaccion
entre grupos (ej. cooperacion y competencia, conflicto organizacional),
y aun la interaccidn entre naciones (€j. negociacion internacional).

b) Un cuerpo de teorias acerca de tales fendmenos: en este caso,
proposiciones y explicaciones acerca de los fenomenos de influencia.
Las teorias consistirdn en algunos conceptos y proposiciones acerca
de la relacion entre ciertos eventos, con el objetivo de explicar y
predecir un fenémeno de interés. Como se verd con mayor detalle
mas adelante, en este campo han adquirido primacia ciertas
"microteorias", con un foco especifico o de rango limitado, por
sobre las grandes orientaciones tedricas que se encuentran en otras
areas de la psicologia.
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c) un conjunto de métodos de investigacion: destinados a obtener
evidencias acerca de los fenomenos de interés, mediante procedimientos
sistematicos y controlados. Algunos de tales métodos seran los
experimentos de laboratorio y de campo, los procedimientos de
autoinforme y la observacion.

d) un cuerpo organizado de hallazgos acumulados: el conocimiento y
las evidencias obtenidas de la investigacion, y organizados alrededor
de las teorias y modelos en los distintos topicos de interés.
Conviene insistir desde ahora que una de las funciones importantes
de una teoria es organizar el conocimiento disponible, y facilitar asi
su utilizacion.

Para ilustrar los temas actuales de la disciplina, reproduciremos a
continuacién los nombres de los capitulos de dos textos recientes.
Ademas de tener un panorama general y actual de los temas de interés,
el lector podra también advertir algunos matices diferenciales entre un
texto europeo (Morales, 1994a) y otro estadounidense (Baron &
Byrne, 1994), ademas de la cantidad de capitulos.

En el texto coordinado por Morales (1994a) encontramos los
siguientes capitulos:

. Psicologia social: relacion entre individuo y sociedad
. Procesos psicosociales y marcos fisicos

Facilitacion social

Percepcion de personas

Estructuras y procesos de la cognicion social
Procesos de atencidn, recuerdo y cambio del conocimiento social
Caracteristicas de la informacion social

Procesos de atribucion

Sesgos atribucionales

10. La inferencia social

11. Estereotipos

12. Bases sociales de la emocion

13. El comportamiento no verbal

14. Control psicologico

15. Atraccion y relaciones interpersonales

16. El altruismo

17. Agresion

18. Actitudes

19. Mensajes persuasivos y cambio de actitudes

R R
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20. Modelos combinatorios del cambio de actitudes

21. Teorias de la consistencia y de la disonancia

22. Enfoques atributivos

23. Racionalidad y comportamiento

24. La influencia social

25. Grupos minoritarios: su comportamiento y su influencia

26. Grupos

27. El liderazgo

28. Las relaciones entre grupos

29. Los grupos de tarea

30. Conducta colectiva y movimientos colectivos

31. Lengua, bilingiiismo e identidad desde una perspectiva psicosocial

32. Representaciones sociales

33. Estudio psicosocial de la delincuencia y participacion politica no
convencional

Por su parte, en el texto de Baron & Byrne (1994) encontramos los

siguientes capitulos:

1. El campo de la psicologia social: Como pensamos acerca de e
interactuamos con otros

Percepcion social: Comprendiendo a otros

Cognicioén social: Pensando acerca de otros y del mundo social

Actitudes: Evaluando el mundo social

Identidad social: Yo y género

Prejuicio y discriminacion: Comprendiendo su naturaleza, contrarrestando
sus efectos

7. Atraccion interpersonal: Conociéndose, haciéndose amigos

8. Relaciones cercanas: Amistad, amor y sexualidad

9. Influencia social: Cambiando la conducta de otros

10. Conducta prosocial: Proporcionando ayuda a otros

11. Agresion: Su naturaleza, causas y control

12. Grupos e individuos: Las consecuencias de pertenecer

13.La psicologia social y el individuo: Poblacion, salud y aplicaciones

ambientales
14. La psicologia social y la sociedad: Aplicaciones legales, politicas
y organizacionales

Y NI

Una inspeccion rdpida a estos indices revela por una parte el peso
mucho mayor dado por los autores europeos a una consideracion mas
detallada de los aspectos cognitivos, en términos de estructuras y
procesos de procesamiento de la informacion (10 de los 33 capitulos
se refieren a tales aspectos, en contraposiciéon a solo 2 de los 14
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capitulos en el texto norteamericano). Y otra diferencia notoria que
emerge de la comparacion entre ambos listados es el mayor énfasis del
texto norteamericano en aspectos de aplicacion, reflejando la
orientacion mas pragmatica sefialada anteriormente.

En relacion al campo de aplicacion de las teorias y hallazgos de la
psicologia social, desde muy temprano se enfatiz6 su gran contribucién a
la psicologia laboral, donde juegan un rol fundamental aspectos como
actitudes, socializacion, roles y normas, cohesion de grupo, liderazgo,
comunicacién y relaciones humanas, toma de decisiones, etc. Esta
relacion muy directa con el campo laboral también es patente en el
aporte central de la psicologia social al surgimiento del area de la
psicologia organizacional (Katz & Kahn, 1966; Schein, 1980). Sin
embargo, a medida que la disciplina fue desarrollandose, abarcando
mas temas e integrandose mas con las restantes areas de la psicologia,
se fue apreciando su importante contribucion a los distintos ambitos
de aplicacion de la psicologia.

Respecto a la psicologia educacional, cada vez se reconoce mas el rol
desempenado por las variables psicosociales en el rendimiento y
comportamiento escolar, en términos de clima social del aula,
cohesion de grupo, patrones de liderazgo, expectativas y atribuciones
del profesor, comunicacion verbal y no verbal entre profesor y
alumnos, etc. (Backman y Secord, 1971; Johnson, 1972; Ovejero,
1988). En el ambito de la psicologia clinica, y particularmente en la
psicoterapia, es muy evidente la relevancia de temas como el cambio
de actitudes, entrenamiento en habilidades sociales, comunicacion
interpersonal, resolucion de conflictos, comparacion social y auto-
evaluacion, estilo atribucional, etc. (Gondra, 1985; Sheras & Worchel,
1979). Otros ambitos de vasta aplicacion de los conocimientos de la
psicologia social lo constituyen la publicidad, la psicologia ambiental
(Proshansky, Ittelson y Rivlin, 1983; Stokols, 1984, 1995), la
psicologia comunitaria (Montero, 1984; Sdanchez, 1995) y la
psicologia del deporte (Buceta, 1995; Marquez, 1995). Por ultimo, y
sin agotar el tema, podemos sefialar el rol fundamental que juega la
psicologia social en el nuevo campo de la psicologia de la salud
(Montesinos y Preciado, 1990; Stone, 1988; Taylor, 1990), definida
como la especialidad que estudia los procesos psicologicos que
afectan el desarrollo, prevencion y tratamiento de la enfermedad fisica
(Glass, 1989). En este ambito, que constituye actualmente una de las
areas mas relevantes de aplicacion de la psicologia, tienen una gran
influencia diversas variables y procesos psicosociales tales como
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creencias sobre la salud y la enfermedad, atribuciones, estrategias de
afrontamiento, comunicacion médico-paciente, disponibilidad de
apoyo social, expresividad emocional, etc.

CAPITULO 2

TEORIAS EN PSICOLOGIA SOCIAL

Habiendo revisado los contenidos del capitulo anterior, Ud. deberia
tener una nocién bésica de:
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1) qué es la psicologia social,
2) como se ha desarrollado;
3) cuales son sus principales temas e intereses.

Con esta informacion preliminar, podemos dirigir ahora nuestra
atencion hacia el tema de como los psicdlogos sociales intentan
responder las interrogantes y expandir el conocimiento acerca de la
conducta social, y en particular, cOmo se organiza ese conocimiento.
Existen diversas fuentes de ideas y problemas para la investigacion
acerca de los fendmenos que le interesan a los psicologos sociales.
Algunos estudios son sugeridos por la observacion informal del
mundo social circundante, mientras que en otros casos la idea de una
investigacion es sugerida por los hallazgos de un estudio previo. Sin
embargo, la base mas importante para la investigacion, tanto en esta
disciplina como en cualquier otra ciencia, son las teorias.

ROL DE LAS TEORIAS EN PSICOLOGIA SOCIAL

Una teoria puede ser definida como "una afirmacidon sistematica que
establece las relaciones aparentes y los principios subyacentes que
confieren significado a una variedad de fendémenos observados"
(Raven & Rubin, 1983, p. 20). En forma algo mas explicita, Kerlinger
(1988) define una teoria como "un conjunto de constructos (conceptos)
interrelacionados, definiciones y proposiciones que presentan un punto
de vista sistematico de los fendmenos mediante la especificacion de
relaciones entre variables, con el proposito de explicar y predecir los
fenomenos" (p.10). Una teoria se va configurando habitualmente por
un proceso deductivo a partir de una cantidad de observaciones, las
que a su vez pueden ser explicadas por un numero limitado de
proposiciones y, si la teoria es util, puede ser usada para explicar y
predecir una cantidad de nuevas observaciones.

En términos simples, las teorias representan esfuerzos de los
cientificos por responder la pregunta ;por qué?, es decir, intentos por
comprender de manera precisa por qué ciertos eventos o procesos
ocurren de determinada forma. Por tanto, las teorias en psicologia
social van mas allda de la mera observacion o descripcion de los
aspectos de la conducta social, e intentan también explicarlos. Siendo
el desarrollo de teorias adecuadas la meta basica o final de la ciencia
(Kerlinger, 1988), una gran proporcion de la investigacion en
psicologia social consiste en esfuerzos por construir, verificar y
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refinar modelos teoricos.

Para ilustrar los aspectos anteriores, y ademds mostrar como la teoria
guia la investigacion, utilizaremos un ejemplo presentado por Baron y
Byrne (1994). Imaginemos que un psicologo social estd interesado en
el siguiente problema: cuando las personas estan de buen animo,
[estan mas dispuestas o menos dispuestas a tomar riesgos?. El sentido
comun podria sugerir que la primera alternativa es mas probable. Sin
embargo, al examinar la evidencia disponible el investigador
encuentra un patréon mixto de resultados, en el cual algunos estudios
apoyan esa alternativa, mientras que otros estudios muestran lo
contrario. ;Qué hacer al respecto? ;Como puede ser que un animo
positivo tanto aumente como reduzca la toma de riesgos?

Sobre la base del conocimiento actual acerca de los efectos del 4nimo
sobre la conducta y la cognicidn, el investigador comienza a formular
una teoria preliminar. Tal vez las personas que estan de buen animo
buscan mantener este estado placentero. Asi, si el tomar riesgos las
ayuda a alcanzar esa meta, ellas estaran mas dispuestas a tomar
riesgos que las personas con un animo neutro. Si, en contraste, el
tomar riesgos amenaza la persistencia de sus sentimientos positivos, lo
opuesto puede ser verdad: las personas de buen animo tomaran menos
riesgos que aquellos en un estado mas neutro. El investigador ahora
predice (sobre la base de la evidencia previa y las teorias existentes)
que el factor clave puede ser el potencial de pérdidas. Si las personas
de buen 4nimo creen que tomar riesgos puede llevar a pérdidas
substanciales, ellas se abstendran de tal conducta. Si, en cambio, ellas
ven el potencial de pérdidas como minimo o inexistente, entonces
estar de buen animo puede hacerlas sentir expansivas y aumentar asi
sus tendencias al riesgo.

Por lo tanto el psicologo social tiene ahora una teoria preliminar

concerniente al efecto del estado de 4nimo sobre la toma de riesgos.

Auln cuando en otras ciencias las teorias a menudo son formuladas

como ecuaciones matematicas, en la psicologia social ellas son

usualmente formuladas en afirmaciones verbales. Independientemente

de la forma en que se expresen, las teorias consisten en dos partes

principales:

a) varios conceptos basicos (en este caso, toma de riesgos, animo,
pérdidas potenciales);

b) afirmaciones concernientes a las relaciones entre estos conceptos
("Estar de buen 4nimo aumentard la toma de riesgos cuando las
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pérdidas potenciales de tales riesgos sean pequefias, pero reducira
la toma de riesgos cuando las pérdidas potenciales sean grandes").

Sin embargo, la formulacién de una teoria es sdlo el primer paso en un
proceso continuo. Ya que sdlo son tutiles las teorias que han sido
cuidadosamente verificadas y confirmadas, varios procedimientos
siguen a la proposicion de una teoria. Primero, desde la teoria se
derivan predicciones que son formuladas de acuerdo con los principios
basicos de la loégica y que son conocidas como hipdtesis. Una
hipétesis de la teoria anterior podria ser la siguiente: Las personas que
acaban de recibir buenas noticias (y por tanto estan de buen animo) es
mas probable que compren un boleto de loteria que las personas que
no han recibido buenas noticias (debido a que la tunica pérdida
asociada con tomar ese tipo de riesgo es no ganar, siempre que los
boletos sean relativamente baratos).

Luego, las hipotesis son puestas a prueba en la investigacion. Si ellas
son confirmadas, aumenta la confianza en la precision de la teoria. Si,
en cambio, tales predicciones no son confirmadas, se debilita la
confianza en la teoria. Entonces la teoria puede ser alterada de manera
de generar nuevas predicciones, las cuales son puestas a prueba y el
proceso continua. Si las predicciones modificadas son confirmadas,
aumenta la confianza en la teoria revisada; si ellas no son
confirmadas, la teoria puede ser modificada nuevamente, o por ultimo
rechazada. Deberia quedar claro que desde un punto de vista cientifico
las teorias son utiles s6lo en la medida que conducen a predicciones
verificables. Si una teoria falla en generar hipotesis que puedan ser
examinadas en la investigacion empirica, no puede ser considerada
como una teoria cientifica.

A la luz de los aspectos ya mencionados, podemos en este momento
sintetizar las principales funciones o roles de una teoria cientifica:

1) Organizar el conocimiento cientifico: una teoria nos ofrece un
conjunto unificado de conceptos y relaciones que nos permiten
manejar una gran cantidad de datos empiricos con relativamente
pocas proposiciones. Nos permite incorporar los hallazgos
empiricos conocidos dentro de un marco de referencia logicamente
consistente y razonablemente simple. Ademads, nos capacita para ir
mas alla de los datos empiricos y ver implicaciones y relaciones
que no son evidentes en los datos considerados aisladamente.
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2) Guiar y estimular la investigacion: ya sea a través de indicar
lagunas en el conocimiento de un determinado campo, o mediante
las predicciones que se pueden derivar de ella, una teoria
desempefia un rol fundamental para la investigacion cientifica.
Como se ha afirmado antes, esta capacidad para generar hipdtesis
verificables a través de la investigacion es un indicador de su valor
cientifico. Generalmente se considera que la investigacion mas
valiosa es aquella realizada dentro del marco de una teoria definida,
ya que de esa manera los datos obtenidos tendran mayor utilidad y
las conclusiones mayor valor.

3) Explicar y predecir: como ya se ha afirmado, una de las funciones
basicas de la teoria es explicar los hallazgos obtenidos y predecir
nuevos hallazgos. La teoria hace esto mediante la especificacion de
las relaciones funcionales entre un determinado fenomeno y las
condiciones o factores de las cuales es funcion. Al especificar estas
relaciones, no sélo esta explicando por qué se produjo el fendomeno,
sino que esta prediciendo que, dadas ciertas condiciones especificas
en el futuro, el fendmeno se producird de cierta manera. Es asi
como en ciencias la explicacion implica la prediccién, o como
afirma Kerlinger (1988) "la prediccion es considerada como un
aspecto de la teoria. Una teoria predice, por su misma naturaleza"

(p. 11).

A modo de sintesis de muchos de los aspectos expuestos, Deutsch y
Krauss (1970) expresan "Las teorias constituyen las herramientas
intelectuales que permiten organizar los datos de modo tal que puedan
hacerse inferencias o transiciones logicas de un conjunto de datos a
otro; sirven como guia para la investigacion, explicacion, organizacion y
reproduccion de los hechos observables" (p. 17).

Antes de proceder a la revision de las principales orientaciones
tedricas en la psicologia social, es conveniente precisar que toda
teoria tiene necesariamente un foco selectivo, esto es, contiene
proposiciones acerca de la relacion entre un conjunto limitado de
variables. Por lo tanto ninguna teoria puede dar cuenta adecuadamente de
todos los fendmenos de interés, en este caso, de todos los fenomenos
de influencia social. La psicologia social posee varias orientaciones
tedricas basicas, cada una de las cuales contribuye en alglin grado a la
comprension de los fenomenos de influencia social. Atin cuando dos
orientaciones teodricas pueden hacer uso de diferentes constructos y
pueden ofrecer explicaciones contrastantes de una interaccion social,
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cada orientacion puede ser parcialmente correcta, en el sentido que la
conducta social real puede ser consistente en algunas formas con los
resultados predichos por cada teoria.

Las perspectivas tedricas que se revisaran en este Capitulo no
constituyen verdaderas teorias en un sentido estricto, sino que
representan orientaciones generales hacia los fendmenos de interés.
Guian la eleccion de los fendmenos a considerar y los conceptos que
se utilizan para analizarlos, y también influyen en algiin grado en la
seleccion de los métodos de investigacion ya que cada orientacion
posee su propia tradicion metodologica. Estas orientaciones sugieren
tipos de variables a considerar, pero en general no constituyen
sistemas deductivos definidos de los cuales puedan siempre derivarse
hipotesis especificas y verificables. En otras palabras, no son lo
suficientemente explicitas en sus premisas, en su modo de inferencia
légica ni en sus referentes empiricos, como para permitir una
contrastacion adecuada de sus predicciones (Deutsch y Krauss, 1970).
En relacion a esto, Shaw y Costanzo (1970) distinguen entre "teoria" y
"orientacion", en el sentido que una teoria es un conjunto de hipotesis
interrelacionadas, mientras que orientaciéon "se refiere a wuna
aproximacion general para el andlisis e interpretacién de la conducta.
En psicologia, estas orientaciones generales son a menudo llamadas
sistemas, aunque algunas veces son referidas como teorias. Tales
orientaciones sistematicas proporcionan el marco de referencia general
dentro del cual se formulan las teorias" (p. 8).

Es por ello que las teorizaciones en psicologia social se han dirigido
cada vez mas hacia el desarrollo de las "teorias de alcance medio",
aquellas que serian intermedias entre las hipotesis de trabajo
especificas y los grandes sistemas conceptuales (Deutsch y Krauss,
1970). Estas teorias de alcance medio o "miniteorias" (Wrightsman &
Deaux, 1981), que intentan explicar un rango mas estrecho de
conducta social y que desempefian un rol fundamental en la psicologia
social moderna, tienden a borrar las lineas divisorias entre las
distintas orientaciones tedricas globales, y cada vez es mas dificil
categorizar un hallazgo de investigacion dentro de alguna de las
perspectivas tedricas tradicionales. Sin embargo, nos parece
conveniente hacer una revision breve de estas perspectivas generales,
cada una de las cuales tiene su propia orientacidon, supuestos y
constructos, y al mismo tiempo referirnos a algunas de las teorias de
alcance medio que se pueden relacionar con esas perspectivas
globales.
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De acuerdo a Deutsch y Krauss (1970) y a Wrightsman y Deaux
(1981), existen cinco perspectivas teoricas en la psicologia social, las
cuales ellos denominan simplemente teorias. Ellas son la teoria
psicoanalitica, la teoria del refuerzo o estimulo-respuesta, la teoria de
la Gestalt, la teoria del campo, y la teoria del rol. Por su parte, Shaw y
Costanzo (1970), quienes hacen la distincion entre teoria y
orientacion, hablan de cuatro orientaciones generales que sirven de
marco a teorias mas especificas (del refuerzo, del campo, cognitiva y
psicoanalitica), més algunos enfoques o teorias que no estan
claramente relacionados con aquellas orientaciones, como la teoria del
rol. Rodrigues (1987) distingue tres grandes sistemas (gestaltismo,
conductismo y psicoanalisis) y la teoria del campo, la cual no
constituye un sistema psicolégico comparable a los anteriores. A
continuacién se expondran los aspectos mas generales de cada una de
las perspectivas tedricas mencionadas, especificamente en relacion a
la psicologia social, remitiendo al lector interesado en mayores
detalles a los textos especificos de Deutsch y Krauss (1970) y de Shaw
y Costanzo (1970).

LA PERSPECTIVA PSICOANALITICA

La teoria psicoanalitica, desarrollada por Sigmund Freud, constituye
esencialmente una teoria de la personalidad desarrollada como una parte de
una forma de psicoterapia. No obstante su origen estrictamente clinico e
individual, este enfoque ha sido uno de los mas amplios y abarcativos en el
pensamiento contemporaneo, extendiéndose su influencia mas alla de la
psicologia hacia otras ciencias sociales y diversas areas de la cultura y las
artes. Respecto a la psicologia social, Freud no hacia una distincion clara
entre ella y la psicologia individual, ya que esta Gltima rara vez puede dejar
de considerar las relaciones del individuo con otros, llegando a afirmar que
"desde el inicio, la psicologia individual es al mismo tiempo psicologia
social" (Hall & Lindzey, 1954, p. 145). Consistentemente con esto, ¢l creia
que los fendomenos psicosociales podian ser explicados en términos de los
mismos principios de la psicologia individual.

Como telon de fondo de la vision psicoanalitica estd la nocidon de un
conflicto basico entre el individuo y el medio, entre sus deseos y
necesidades por una parte, y las exigencias del ambiente y la realidad
por otra parte. Este conflicto basico a veces puede ser manifiesto,
otras veces permanecer latente, y también puede convertirse en un
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conflicto interno, por ejemplo entre el querer y el deber. Pero siempre
el conflicto, externo o interno, manifiesto o latente, serd un aspecto
central de la naturaleza humana y de la relacion entre el individuo y su
realidad circundante.

De acuerdo a Freud, la personalidad adulta es primariamente el
resultado de las experiencias infantiles. Durante sus primeros anos el
nifio va pasando por ciertas etapas de desarrollo relacionadas con la
focalizaciéon de la libido (o energia psiquica) en diferentes zonas
corporales, siendo denominadas estas etapas como oral, anal, falica y
genital. Si las necesidades relevantes de una etapa no son satisfechas,
puede resultar algin grado de fijacion que hace que la libido
permanezca ligada a esas necesidades, en lugar de orientarse a
satisfacer las necesidades de la siguiente etapa de desarrollo. Es por
esto que, de acuerdo a la teoria, muchos adultos no alcanzarian
plenamente un desarrollo psicolégico maduro (la etapa genital) debido
a que una gran parte de su energia psiquica permanece invertida en
etapas previas.

Al conceptualizar la estructura de la personalidad, Freud postulo tres
instancias o fuerzas, llamadas el ego, el ello y el super-ego, que estan
constantemente en conflicto sobre el control de la conducta. Cuando el
ego tiene control sobre las otras dos instancias de la personalidad, la
persona es capaz de una adaptaciéon racional a su ambiente. Esto
significa que, aunque las fuerzas inconscientes del ello (como los
impulsos agresivos y sexuales) busquen satisfaccion, ellas seran
manejadas de manera adecuada y socialmente aceptable cuando el ego
tiene el control. El ego utiliza diversos medios, llamados mecanismos
de defensa, para protegerse de las tensiones que podrian surgir de los
conflictos tanto dentro del individuo como de su relacion con el
medio.

La teoria psicoanalitica tuvo una influencia importante en muchos de
los desarrollos tempranos en psicologia social. Hall y Lindzey (1954)
sugieren que las contribuciones de Freud a la psicologia social pueden
agruparse en cinco categorias:

1) socializacion del individuo

2) estructura y dindmica familiar

3) psicologia grupal

4) origen de la sociedad

5) la naturaleza de la cultura
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SOCIALIZACION DEL INDIVIDUO

Desde muy temprano el nifio es asimilado en la tradicion social de su
cultura mediante el proceso de identificaciéon con sus padres, y esta
asimilacion es reforzada posteriormente por la identificacién con otros
representantes de la cultura. Estos agentes sociales usan recompensas
y castigos para inducir al nifio a aceptar las reglas y costumbres
culturales, desarrollandose un sistema intrapsiquico, el super-ego, que
reemplaza a las figuras externas de autoridad y promueve la
conformidad con las normas sociales. Asi se tiene un individuo
socializado.

Sin embargo, no siempre el individuo se conforma a la tradiciéon
social, sino que puede rebelarse contra ella. Esto puede deberse a
muchos factores, pero hay dos de particular importancia: la severidad
de las prohibiciones impuestas por la sociedad al individuo, y la
debilidad del ego y super-ego. La tendencia a rebelarse aumenta si las
prohibiciones sociales son excesivas, si la persona no tiene la
habilidad de encontrar satisfacciones dentro del marco social aprobado
(debilidad del ego), o si la tradicion social no ha sido suficientemente
internalizada debido a un fracaso de la identificacion (debilidad del
super-ego).

ESTRUCTURA Y DINAMICA FAMILIAR

Una de las instituciones sociales a las que Freud dedicdé mucha
atencion es la familia. De acuerdo a Hall y Lindzey (1954), "el
analisis de Freud de la estructura y dindmica de la familia como un
grupo primario constituye uno de sus mayores logros cientificos, y su
mas notable contribucion a la psicologia social" (p. 166).

Considerando una familia de tres miembros (madre, padre e hijo), se
puede afirmar que la naturaleza de la relacidon existente entre los
padres antes que nazca el nifio tendra luego gran impacto en el lugar
que ocupe el nifio en la estructura familiar. El primer objeto libidinal
del nifio es la madre, mientras que el padre es visto como un rival,
configurandose esta situacioén triangular (complejo de Edipo) en el
contexto de las primeras experiencias de amor y odio. Sin embargo,
esta simple dicotomia de sentimientos hacia ambos padres no se
mantiene en su forma original, sino que ocurren ciertas modificaciones
en esta triada social. Ya que la madre inevitablemente frustrara al nifio
en muchas ocasiones, se desarrollan sentimientos hostiles hacia ella
que coexisten con el amor, produciendo una ambivalencia de
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sentimientos que mas adelante sera el estado normal en todas las
relaciones sociales cercanas. Por otra parte tampoco persiste
inalterada la hostilidad hacia el padre, ya que el nino llega a
identificarse con ¢l (motivado por el temor de castracidon), mientras
que la nifia empieza a transferir parte de su amor por la madre hacia el
padre ( debido a su envidia del pene).

Esta dinamica puede sufrir ciertas variaciones en cualquier familia
particular. Las elecciones de objeto e identificaciones, el amor, la
hostilidad y la ambivalencia de sentimientos, el curso del complejo de
Edipo y la intensidad del complejo de castracion dependen de las
personalidades de la madre, del padre y del nifio, y de sus formas de
interaccion. En el caso de una familia con varios hijos, se agregan los
fenomenos de competicion y cooperacién entre hermanos. Asi, la
dindmica de la organizacion familiar se refleja en la dinamica de todos
los grupos organizados, siendo la familia el puente entre la psicologia
individual y la psicologia social.

PSICOLOGIA GRUPAL

La esencia de un grupo y lo que lo mantiene unido son los vinculos
libidinales entre sus miembros. Estos vinculos derivan de impulsos
sexuales inhibidos y de identificaciones que se desarrollan cuando ha
debido renunciarse a ciertas elecciones de objeto. Un grupo primario
es un conjunto de individuos que han tomado a la misma persona (el
lider) como su ideal y quienes, por tener un ideal comun, se
identifican entre si. Se establecen asi nexos emocionales entre los
miembros del grupo y entre cada miembro y el lider, siendo més
importantes estos ultimos para la estabilidad del grupo ya que le
confieren significado a los primeros. Cuando se rompen los nexos de
los miembros con el lider el grupo se disuelve, a menos que otra
persona adquiera el estatus de una figura ideal.

Los efectos del grupo sobre el individuo son intensificar sus
emociones e inhibir su funcionamiento intelectual. Estos efectos
resultan de las relaciones libidinales dentro del grupo, que hacen que
la persona sea gobernada mas por su ello que por su ego. Cada
individuo es miembro de numerosos grupos, de modo que sus lazos de
identificacion toman muchas direcciones y su ego ideal es un reflejo
de diversos lideres.

ORIGEN DE LA SOCIEDAD
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Freud ofrecid su particular explicacion del origen de la sociedad en
los libros "Totem y tabu" y "Moisés y el monoteismo". En el
comienzo de la sociedad humana, los individuos vivian en pequefias
hordas bajo la dominacion de un hombre poderoso, autocratico, que
era el padre de todos. Ya que todas las mujeres de la horda eran de su
propiedad, el padre forzaba a sus hijos a la abstinencia sexual, y si no
obedecian los mataba o los expulsaba de la tribu. Por lo tanto los hijos
eran forzados a raptar sus esposas desde otras tribus, y esto conducia a
guerras inter-tribales, lo cual reforzaba a su vez los vinculos grupales
dentro de la horda.

Cuando el padre escogia a uno de los hijos como su sucesor, los otros
hijos eran expulsados de la tribu y se organizaban para desafiar y
matar al padre. Después de consumado el parricidio, los hijos
comenzaban a luchar entre ellos por el poder. Al descubrir que la
agresion fraternal era peligrosa ellos formaron el primer contrato
social, que se basaba en la renuncia a la gratificacion instintiva. Para
asegurar la solidaridad grupal establecieron el tabu contra el incesto y
la ley de la exogamia. Asi la primera forma de sociedad se desarrolld
desde la familia. El amor fraternal fue instituido para controlar la
agresion entre los miembros de la misma sociedad, y la agresion era
canalizada en alguna forma declarando la guerra a otras sociedades,
sirviendo asi la guerra el propdsito de mantener al grupo unido.

NATURALEZA DE LA CULTURA

Para Freud la cultura tiene dos funciones principales: proteger a las
personas contra los peligros del mundo natural, y regular las relaciones
entre los seres humanos de modo que no se destruyan entre ellos. El
paso decisivo hacia la civilizacion es la sustitucion de la dominacién
exclusiva de un unico individuo por el poder de un grupo unido de
individuos. Sin embargo, ya que un grupo sélo puede permanecer
unido renunciando a la libertad de la gratificacion instintiva
individual, la civilizacidn es necesariamente frustrante y represiva,
cambiando el placer por la seguridad.

Asi, Freud rechaza la nocién comun de que la libertad es uno de los
grandes beneficios de la civilizacidén, ya que segun ¢l la sociedad
civilizada depriva al hombre de libertad mas que se la concede. La
cultura consiste principalmente en prohibiciones impuestas a la
libertad del individuo para actuar. El ideal de la sociedad no es la
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libertad sino que la igualdad en el tratamiento de todos los miembros
de la sociedad, o sea, la justicia. Existe una similitud entre el
desarrollo cultural y el desarrollo libidinal. En ambos, los instintos
son modificados por la emergencia del principio de realidad como la
fuerza dominante en el individuo y en el grupo, por la formacion del
super-ego que es representado en la sociedad por las leyes e ideales, y
por el establecimiento de diversas defensas sobre una base grupal asi
como individual (Hall y Lindzey, 1954).

Deutsch y Krauss (1970) sefialan 3 principales aspectos de la

contribucion del psicoandlisis a las ciencias sociales:

1) las contribuciones del propio Freud, ya resumidas de acuerdo con la
exposiciéon que hacen de ellas Hall y Lindzey (1954), y que se
encuentran en sus cinco libros de ciencias sociales: Totem y tabu
(1913), Psicologia de las masas y anadlisis del yo (1921), El
porvenir de una ilusion (1928), El malestar de la cultura (1930) y
Moisés y el monoteismo (1939);

2) su contribucion al estudio de la formacion de actitudes, ejemplificada
en la obra La personalidad autoritaria de Adorno y otros;

3) sus contribuciones al estudio de la relacion entre cultura y
personalidad, reflejada especialmente en la obra de Kardiner.
Habiendo ya revisado someramente el primer aspecto, y dejando de
lado el tercero por pertenecer mas propiamente al campo antropologico,
a continuaciéon consideraremos brevemente el trabajo sobre el
autoritarismo o la personalidad autoritaria.

EL AUTORITARISMO

Uno de los estudios mas famosos en la historia de la psicologia social
fue el presentado en 1950 en el libro La Personalidad Autoritaria, de
dos autores alemanes, Adorno y Frenkel-Brunswik, y dos estadounidenses,
Levinson y Sanford. Este trabajo de varios afnos, motivado por los
fenomenos del fascismo y el nazismo, intentaba comprender las raices
e implicaciones del prejuicio y la discriminacidén, mediante una
combinacion de la orientacion teorica del psicoandlisis y las
metodologias de la psicologia social y la psicologia clinica (Deutsch y
Krauss, 1970).

Los autores comenzaron investigando el antisemitismo, es decir, las
actitudes y conductas negativas hacia los judios, encontrando que las
diversas actitudes hacia este grupo configuraban un sistema bastante
coherente. Luego investigaron si el antisemitismo formaba parte de
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una actitud mas general de rechazo hacia los grupos distintos al
propio, para lo cual midieron actitudes hacia los negros, hacia otros
grupos minoritarios, y hacia el propio pais en contraposicion a otras
naciones. Las interrelaciones encontradas entre estos aspectos fueron
relativamente altas, asi como su relacion con el antisemitismo, configurando
una pauta amplia y coherente denominada etnocentrismo, una
tendencia a rechazar todo lo diferente al propio grupo, ya sea
personas, ideas o aun productos comerciales (Wrightsman & Deaux,
1981).

El siguiente paso fue desarrollar un instrumento que permitiera medir

la susceptibilidad del individuo a ideologias antidemocraticas, sin

referencia especifica a un grupo en particular o al etnocentrismo

propiamente tal, y asi surgié una escala de treinta itemes destinada a

medir el autoritarismo, denominada "escala F" (F por fascismo). Los

autores postularon los siguientes nueve componentes del autoritarismo,

descritos de la siguiente manera (Wrightsman & Deaux, 1981):

1) Convencionalismo: adherencia rigida a, y sobre-énfasis en, los
valores tipicos de la clase media, y excesiva susceptibilidad a las
presiones sociales externas.

2) Sumision autoritaria: necesidad emocional exagerada de
someterse a otros; aceptacion acritica de un lider poderoso que
toma las decisiones.

3) Agresion autoritaria: tendencia a favorecer la condena, rechazo
total, disciplina y castigos severos, como formas de tratar con
personas y formas de conducta que se desvian de los valores
convencionales.

4) Anti-intracepcion: desaprobacion de una vida emocional libre, de
lo intelectual o tedrico, y de lo poco practico. Las personas anti-
intraceptivas mantienen un rango estrecho de conciencia; el darse
cuenta de sus sentimientos genuinos o autoconciencia podria
amenazar su ajuste. Por esto ellas rechazan sentimientos, fantasias
y otros fendmenos subjetivos.

5) Supersticion y estereotipia: la supersticion implica una tendencia
a trasladar la responsabilidad desde el individuo hacia fuerzas
externas mas alld del control personal, particularmente a
determinantes misticos. La estereotipia es la tendencia a pensar en
categorias rigidas, sobre-simplificadas, en términos de negro y
blanco, particularmente en el ambito de temas psicologicos o
sociales.

6) Poder y dureza: la identificacion de uno mismo con figuras de
poder, satisfaciendo asi tanto la necesidad de tener poder como la
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necesidad de someterse al poder. Negacion de la debilidad personal.

7) Destructividad y cinismo: agresion racionalizada y cinismo que
permite por ejemplo a la persona autoritaria ser agresiva porque
"todos lo hacen". La hostilidad generalizada y la visiéon negativa
del ser humano de las personas autoritarias les permite justificar su
propia agresividad.

8) Proyectividad: la disposicion a creer que cosas salvajes y peligrosas
ocurren en el mundo. En la personalidad autoritaria, los impulsos
indeseables que no pueden ser admitidos por el ego consciente tienden a
ser proyectados en grupos minoritarios y otros objetos vulnerables.

9) Excesiva preocupacion por el sexo: preocupacion exagerada por
los asuntos sexuales, y actitud punitiva hacia los que se apartan de
las costumbres sexuales convencionales.

Al conceptualizar la personalidad autoritaria, los autores recurrieron a
la teoria psicoanalitica, sugiriendo que este tipo de personalidad se
caracteriza por un ego débil, un super-ego rigido y externalizado, y un
ello primitivo fuerte. Ademas se encuentra que las personas altamente
autoritarias son prejuiciosas, intolerantes a la ambigliedad vy
politicamente conservadoras (Wrightsman & Deaux, 1981). Las
caracteristicas distintivas de la personalidad autoritaria derivarian de
la relacién temprana del individuo con sus padres y reflejan
posiblemente defensas contra la expresion de hostilidad reprimida
hacia la autoridad, siendo las principales defensas la proyeccion de los
impulsos inaceptables en grupos externos, el desplazamiento de la
hostilidad hacia esos grupos, y la identificacion con la autoridad
frustradora mas poderosa (Deutsch y Krauss, 1970).

Al concluir esta rapida vision de la perspectiva psicoanalitica, y con el
fin de indicar una referencia para el lector interesado, agregaremos
que Shaw y Costanzo (1970) distinguen y revisan brevemente cuatro
teorias de alcance medio en psicologia social que tienen una
orientacion psicoanalitica. Ellas son la teoria psicodinamica del
funcionamiento grupal de Bion, la teoria del desarrollo del grupo de
Bennis y Shepard, la teoria tridimensional de la conducta interpersonal de
Schutz, y la teoria psicoanalitica de las actitudes sociales de Sarnoff.

LA PERSPECTIVA CONDUCTUAL

A pesar de la gran influencia que han ejercido las teorias del
aprendizaje y el enfoque conductual en la psicologia moderna, su
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impacto en la psicologia social ha sido bastante menor de lo esperable.
A primera vista esto puede aparecer como una paradoja, dado el
énfasis que coloca este enfoque en los determinantes externos del
comportamiento, y por el hecho que siempre se ha reconocido que la
mayor parte de la conducta social es aprendida. Una posible
explicacion de esta paradoja seria que durante mucho tiempo la mayor
parte de los representantes del enfoque conductual estuvieron mas
interesados en aislar y analizar conductas simples que en focalizarse
en las sutilezas de la interacciéon social, con toda su carga de
significados, evaluaciones y diversos procesos internos. Sin embargo,
han existido algunos autores de la orientacién conductual que se han
interesado en el andlisis de las influencias sociales en el comportamiento
y de la interaccion entre los individuos, los cuales revisaremos
brevemente a continuacion.

MILLER Y DOLLARD, Y LA IMITACION

Aunque el fendmeno de la imitacion intereso a diversos autores desde
los albores de la psicologia social (Tarde, McDougall, F. Allport), la
teoria de Miller y Dollard expuesta en 1941 en su libro "Aprendizaje
social e imitacion", fue el primer intento sistemdatico de aplicar las
leyes del aprendizaje a la importante conducta social Ilamada
imitacion (Shaw & Costanzo, 1970). Sus proposiciones basicas eran
que (1) la imitacion, al igual que la mayor parte de la conducta
humana, es aprendida y (2) la conducta social y el aprendizaje social
pueden ser explicadas mediante el uso de los principios generales del
aprendizaje. Para Miller y Dollard la imitacién social desempefia un
rol fundamental al explicar como el nifio aprende a comportarse
socialmente, incluyendo el desarrollo del lenguaje, y fendmenos como
el conformismo y el acatamiento de normas.

Miller y Dollard distinguieron tres mecanismos O procesos
relacionados con la imitacion: misma conducta, conducta dependiente
del compaifiero, y conducta de copia. Ocurre la misma conducta
cuando dos individuos responden a estimulacidon independiente del
mismo estimulo, después que cada uno ha aprendido a emitir la
respuesta apropiada independientemente. La misma conducta puede
resultar de imitacion, pero no necesariamente. En el caso de la
conducta dependiente del compaiiero, el observador ajustard su
conducta a, y serd dependiente de, las sefales de la conducta del
modelo, quien sera habitualmente alguien de mayor estatus (por ej.,
edad) que el observador. En este caso el observador solo utiliza las
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senales provenientes del modelo, y no otras sefiales ambientales. Por
ultimo, en la conducta de copia el observador intenta reproducir el
comportamiento del modelo, respondiendo no sélo a las sefiales del
modelo, sino que también a sefiales de similitud y diferencia, ya sea
entre su respuesta y la del modelo, o entre su respuesta actual y
respuestas anteriores en la misma situacion. De esta manera el
observador podria recrear esa respuesta en ensayos futuros( Shaw &
Costanzo, 1970). Como sucede con toda respuesta aprendida, las
conductas de imitacion pueden mostrar generalizacion y discriminacion.

Una de las limitaciones importantes del enfoque de Miller y Dollard
de la imitacion es que supone que una determinada respuesta debe
estar presente en el repertorio del sujeto, antes que él pueda imitar la
misma respuesta cuando es emitida por un modelo bajo condiciones de
refuerzo. Por lo tanto no da cuenta de la adquisicion de nuevas
respuestas, y limita mucho lo que puede aprenderse de la observacion
de modelos. Estas limitaciones fueron mas tarde superadas por el gran
aporte de Bandura.

BANDURA Y EL APRENDIZAJE SOCIAL

Uno de los pilares de la psicologia moderna es el trabajo de Albert
Bandura, quien contribuy6 significativamente a ampliar y enriquecer el
enfoque conductual, enfatizando el rol que juegan los factores cognitivos
y sociales en el aprendizaje y la conducta. La teoria de Bandura ha sido
denominada por ¢l "teoria del aprendizaje social" (Bandura, 1982a) y
mas adelante "teoria cognitiva social"(Bandura, 1987). Respecto de la
imitacion, Bandura elaboré la teoria més comprehensiva del aprendizaje
imitativo existente hasta ahora, extendiendo el concepto de imitacion a
los diversos procesos que pueden resultar de la observacion de un
modelo, entre ellos la adquisicién de nuevas conductas.

En la concepciéon de Bandura, la imitacion es una forma de
aprendizaje por asociacién que puede ser explicada por un paradigma
de contigiiidad, con lo cual limita el rol desempefiado por el refuerzo
tanto en la conducta del modelo como del observador. Estableciendo
una distincién entre la adquisicion de una respuesta por observacion
de un modelo, y su ejecucion (e introduciendo asi la nocidén de
aprendizaje latente), el refuerzo es visto como un facilitador de la
ejecucion pero no de la adquisicion o aprendizaje. Asi, el observador
puede aprender por la sola observacion de un modelo, independientemente
de si recibe refuerzo o no, y de si ejecuta la respuesta o no.
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De acuerdo a Bandura, la exposicion a un modelo puede producir tres

efectos generales en el observador:

1) efectos de modelado, mediante los cuales el observador adquiere
nuevas respuestas a través de la integracidon cognitiva de sefiales
contiguas,

2) efectos inhibitorios y desinhibitorios, mediante los cuales una
conducta existente del observador es modificada por su observacion de
las respuestas de un modelo,

3) efectos de facilitacion, mediante los cuales la observacion de la
conducta de otro puede facilitar la ocurrencia de respuestas aprendidas
previamente en el observador.

Para que tenga lugar el aprendizaje social o por observacidon y luego
se ejecute la conducta, se requieren cuatro tipos de procesos en el
observador:

a) procesos de atencion, que regulan la exploracion y la percepcion de
las actividades modeladas;

b) procesos de retencion, mediante los cuales las experiencias
transitorias son transformadas en conceptos simbolicos que sirven
de modelos internos para la emision de respuestas y de criterios
para la correccion de las mismas;

c) procesos de produccion, que regulan la organizacién de las
subhabilidades componentes en nuevos patrones de respuesta;

d) procesos de motivacion, los cuales determinan que las competencias
adquiridas por observacidon se pongan o no en practica (Bandura,
1987).

Por lo tanto, si en una determinada situacion un observador no llega a
simular la conducta del modelo, ello puede deberse a cualquiera de los
siguientes factores: no ha prestado suficiente atencion a las actividades
pertinentes, no ha codificado adecuadamente la conducta del modelo
en imagenes y simbolos verbales, no tiene las habilidades necesarias
para hacerlo, o no se siente suficientemente motivado para hacerlo
(Bandura, 1982a).

De esta muy breve revision de algunos aspectos de la teoria del
aprendizaje social (o cognitiva social) de Bandura, queda claro por
una parte la gran influencia que tienen los otros en la conducta del
individuo, pero al mismo tiempo el rol muy activo que tiene el
individuo en el procesamiento y control de la influencia ambiental. En
la concepcion de Bandura, las personas no se limitan a reaccionar a
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las influencias externas, sino que seleccionan, organizan Yy
transforman los estimulos que las afectan. Por esto, la teoria explica la
conducta humana en términos de una interaccidn reciproca y continua
entre los determinantes cognitivos, conductuales y ambientales. En
palabras de Bandura (1987), "La teoria cognitiva social defiende un
concepto de interaccion basado en una reciprocidad triddica...Segun
este modelo de determinismo reciproco..., la conducta, los factores
cognitivos y demads factores personales y las influencias ambientales
operan de forma interactiva como determinantes reciprocos" (p. 44).

Como afirma el autor, esta determinacion reciproca "hace posible que
las personas influyan en su destino y también establece los limites de
la autodireccién. De forma que, segin esta concepcion del
funcionamiento humano, las personas no son ni objetos impotentes
controlados por las fuerzas ambientales ni agentes libres que hacen lo
que les da la gana. Las personas y el medio se determinan de forma
reciproca" (1982a, p. 10-11). De esta manera la teoria de Bandura
representa una superacion tanto del ambientalismo extremo del
conductismo tradicional, como del descuido de las influencias sociales
en el comportamiento que se observa en muchos enfoques cognitivos
contemporaneos.

HOMANS Y EL COMPORTAMIENTO SOCIAL ELEMENTAL

George Homans es considerado como el principal representante de la
teoria del intercambio en sociologia. A diferencia de la mayor parte de
los socidlogos, Homans se interes6d especialmente en el comportamiento
social elemental, el contacto cara a cara entre los individuos que
involucra un intercambio directo e inmediato de recompensas y
castigos. Aunque sus andlisis se restringen a la interaccion social
cotidiana entre individuos y pequefios grupos, él creia que una
sociologia construida sobre estos principios seria eventualmente capaz
de explicar todas las formas de conducta social (Ritzer, 1983).

Insatisfecho con la estrategia deductiva, y el foco cultural y
estructural de la mayor parte de las teorias socioldgicas, Homans
buscéd elaborar inductivamente una teoria que se concentrara en las
personas y su conducta. Con este objetivo en mente, Homans dirigid
su atencion hacia el trabajo de su colega en la Universidad de
Harvard, B.F. Skinner, y a medida que ¢l fue analizando estudios
sociologicos de grupos pequefios y estudios antropologicos de
sociedades primitivas, concluyé que el conductismo de Skinner
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proporcionaba una alternativa tedrica apropiada a sus fines. Basado en
los principios de la psicologia conductista y de la economia elemental,
Homans fue elaborando un conjunto de proposiciones que consideran
el comportamiento social como "un intercambio de actividad, tangible
o intangible, y mds o menos gratificante o costosa, entre dos personas
como minimo" (Deutsch y Krauss, 1970, p. 109).

De acuerdo a su particular concepcion, la sociologia deberia focalizarse en
la conducta individual y en la interaccion entre individuos. Estaba muy poco
interesado en la conciencia o en las instituciones y estructuras a gran escala
que concentran el interés de la mayor parte de los socidlogos. En lugar de
€so0, su principal interés estaba en los patrones de refuerzo y la historia de
recompensas y costos que llevan a las personas a comportarse como lo
hacen. No solo estaba interesado en la conducta individual, sino también en
la interaccion entre individuos que involucra un intercambio de
recompensas y costos. En relacion a estos conceptos, y extrapolando desde
la economia, Homans también utiliza el concepto de beneficio. En cualquier
interaccion, el beneficio que obtiene un individuo es igual a las
recompensas que ¢l recibe menos los costos en que ¢l incurre
involucrandose en esa interaccion. Cuando los costos llegan a exceder a las
recompensas en una determinada interaccion, las partes discontinuaran esa
interaccion y ademas buscaran actividades alternativas, ya sea con la misma
persona o con otras.

Las principales proposiciones de Homans respecto a la conducta
humana, incluidas en su libro de 1961 "La conducta social: Sus formas
elementales", se resumen en las siguientes:

1. Control de estimulo y su generalizacion: "Si en el pasado la
ocurrencia de una situacion estimulo particular ha sido la ocasion
en la cual la actividad de un hombre ha sido recompensada, entonces
mientras mas similar sea la situacion estimulo presente a aquella
pasada, es mas probable que ¢l realice ahora esa actividad o alguna

actividad similar"

2. Frecuencia de refuerzo: "Mientras mas a menudo dentro de un
determinado periodo la actividad de un hombre recompense la
actividad de otro, mas a menudo el otro realizara la actividad"

3. Valor del refuerzo: "Mientras mas valiosa sea para un hombre una

unidad de la actividad que otro le dirige, mas a menudo ¢l realizara
una actividad recompensada por la actividad del otro"
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4. Deprivacion-saciedad: "Mientras mas a menudo un hombre ha
recibido en el pasado reciente una actividad recompensante proveniente
de otro, menos valiosa llegard a ser para ¢l cualquier unidad
adicional de esa actividad"

5. Justicia distributiva: "Mientras mas perjudique a un hombre la
falta de cumplimiento de la regla de justicia distributiva, mas
probable es que ¢l manifieste la conducta emocional que llamamos
rabia" (Shaw & Costanzo, 1970, p. 76-79).

Antes de revisar brevemente el concepto de justicia distributiva,
agregaremos dos elementos. Primero, que en una segunda edicidon
de 1974, Homans reemplaza la ultima proposicion por una llamada
Agresion y Aprobacion, y que se compone de dos partes:

S5a) Agresion: "Cuando la accion de una persona no recibe la
recompensa que ella espera, o recibe castigo que no espera, ella se
enojara; es mas probable que emita conducta agresiva, y los
resultados de tal conducta llegan a ser mas valiosos para ella".

5b) Aprobacion: "Cuando la acciéon de una persona recibe la
recompensa que ella espera, especialmente una recompensa
mayor que la esperada, o no recibe el castigo que esperaba, ella
se sentira complacida; es mas probable que emita conducta de
aprobacion, y los resultados de tal conducta llegan a ser mas
valiosos para ella" (Ritzer, 1983, p. 376- 377).

Y en segundo lugar, Blanco (1995) cita una proposicion adicional
extraida de la edicion de 1974, y que denomina Proposicion de
racionalidad: "En la elecciéon de acciones alternativas, una persona
optard por aquella, tal y como es percibida por ¢l en ese momento,
cuyo valor final, multiplicado por la probabilidad de obtener el
resultado deseado, sea mayor" (p. 148). Esta proposicién nos parece
particularmente interesante, ya que representa un cambio desde una
perspectiva skinneriana hacia una concepciéon mas cognitiva. Ya en
1954 Rotter definia los refuerzos y las contingencias de refuerzo en
términos subjetivos, en términos del valor del refuerzo y de la
expectativa de refuerzo. Compare el lector la proposicion recién citada
con el Postulado 7 de Rotter: "La ocurrencia de una conducta de una
persona esta determinada no s6lo por la naturaleza o importancia de
las metas o refuerzos, sino también por la anticipacion o expectativa
de la persona de que esas metas ocurriran" (Cantor & Kihlstrom,
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1987, p. 34).

En relacion al concepto de justicia distributiva, fue justamente
Homans quien introdujo este concepto en la literatura y quien mas
contribuyé a que el concepto de justicia en general llegara a ser un
tema de interés en la psicologia social (Cohen & Greenberg, 1982). La
regla fundamental de la justicia distributiva establece que, en una
relacion de intercambio con otro, un individuo tiene dos expectativas:
1) que las recompensas de cada uno seran proporcionales a los costos
de cada uno - a mayores costos, mayores recompensas,
2) que las recompensas netas, o beneficios, seran proporcionales a las
inversiones - a mayor inversion, mayor beneficio.

Como se expresaba en la proposicidon citada, cuando un individuo no
recibe el resultado que esperaba o creia merecer, es probable que
manifieste rabia. Como corolario de esto (aunque parece ser mucho
menos probable), si recibe una recompensa mayor de la esperada o de
la que cree merecer, es probable que manifieste culpa. El umbral
diferencial para las experiencias de culpa y rabia seria claramente una
consecuencia del auto-interés. Es menos frecuente que se experimente
culpa y que sea la base para la accion futura, ya que las personas
comunmente se las arreglan para descubrir buenas razones y concluir
que "estan obteniendo so6lo lo que merecen" (Cohen & Greenberg,
1982, p. 11).

En cualquier interaccion social, la justicia distributiva puede ser
caracterizada como el proceso de intercambio justo de recompensas y
costos. Asi, si la participacion en una actividad impide la participacion en
una actividad alternativa, y se asume que mientras mas valiosa es la
actividad alternativa mayor es el costo en que la persona incurre
involucrandose en la primera actividad, entonces si se aplica el intercambio
justo la involucracion en la primera actividad deberia recibir recompensas
altas, proporcionales al alto costo (Shaw & Costanzo, 1970).

Para que los individuos concuerden en sus percepciones de justicia,

ellos deben estar de acuerdo en tres cosas:

1) el principio de proporcionalidad de la justicia distributiva;

2) lo que legitimamente constituyen recompensas, costos, inversiones
y contribuciones;

3) como jerarquizar cada una de estas dimensiones.

Homans pensaba que la nocion de proporcionalidad entre inversiones
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y beneficios es universal, pero que pueden existir diferencias y
desacuerdos entre individuos y grupos respecto a los otros dos
aspectos (Cohen & Greenberg, 1982).

THIBAUT Y KELLEY, Y LA TEORIA DEL INTERCAMBIO SOCIAL

John Thibaut y Harold Kelley presentaron en 1959 una teoria para
explicar cémo en una relacion interactiva las personas son
interdependientes para el logro de resultados positivos, en su libro "La
psicologia social de los grupos". Ellos estaban interesados en las
diversas formas de relaciones interdependientes, y en los resultados de
cada una de esas formas, tomando como variables independientes las
posibilidades de control reciproco y como variables dependientes los
productos de esas relaciones, tales como normas, roles y poder (Shaw
& Costanzo, 1970). Una premisa basica de la teoria es que una
interaccion socialmente significativa solo se repetird si los participantes
obtienen resultados positivos, ya sean materiales o psicoldgicos. Y
una premisa adicional es que una de las metas importantes en una
interaccion es la maximizacion de los resultados positivos para cada
uno de los participantes. Aunque esta maximizacion es funcional al
individuo, también es funcional al grupo porque incrementa la
probabilidad de que el grupo mantenga su integridad.

Thibaut y Kelley estaban principalmente interesados en analizar la
interaccion diadica, aquella que ocurre cuando dos personas emiten
conducta una en presencia de la otra y donde la conducta de cada una
tiene la posibilidad de afectar a la otra persona. Aunque los resultados
de una interaccidon pueden ser descritos en diversas formas, los autores
eligen considerar las recompensas y los costos percibidos por el
individuo como consecuencia de haber participado en la interaccion.
Las recompensas son las satisfacciones y gratificaciones que recibe
una persona, mientras que los costos son las consecuencias negativas
de emitir una conducta. Asi, el resultado de cualquier interaccion sera
una resultante de las recompensas recibidas y de los costos incurridos.

Para analizar una interaccion y describir sus resultados, los autores
utilizan una matriz que incluye tedéricamente todas las conductas que
dos personas podrian realizar en su interaccion. En el eje horizontal se
representan todas las acciones posibles de A, y en el eje vertical todas
las acciones posibles de B. Por ejemplo, A puede ser un vendedor que
tiene la posibilidad de vender su producto al precio fijado (Al), a un
precio rebajado (A2) o no vender (A3), mientras que B puede ser un
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comprador que tiene la posibilidad de comprar una gran cantidad (B1),
una pequeia cantidad (B2) o no comprar (B3). En las celdillas de la
matriz se describen las recompensas obtenidas y los costos incurridos
por cada persona, si las condiciones especificadas (hilera y columna)
para esa celdilla se dieran realmente. Asi, la conjuncion de la
conducta Al con la conducta B2 producird una cierta cantidad de
recompensa tanto a A como a B (Ra, Rb), y un cierto costo a A y B
(Ca, Cb). Ademas se pueden combinar las recompensas y costos de
cada uno en cada conjunciéon de A y B, en una sola medida de bondad
del resultado.

Los comportamientos de los participantes en la interaccién variaran
segun si la relacidon entre ellos es cooperativa o competitiva. En una
relacion cooperativa es probable que ambas partes intenten maximizar
sus propios resultados positivos emitiendo aquellas conductas que
produzcan el mayor resultado positivo para el otro. En aquellas
situaciones en que las conductas pareadas no producen resultados
maximos para ambas partes, es probable que los participantes
cooperativos alternen sus elecciones de modo que ambas partes
obtengan maximo resultado positivo algunas veces. En cambio, en una
relacion competitiva es probable que cada parte emita aquellas
conductas que tienen la mayor probabilidad de méaximo resultado
positivo para si misma.

Al igual que Homans, los autores plantean que una interaccion social
se mantendra so6lo si las recompensas exceden los costos. Sin embargo,
las personas no evaluan los resultados obtenidos por su magnitud
absoluta, sino mediante dos estdndares de comparacion:

1) el nivel de comparacion (NC),

2) el nivel de comparacion para las alternativas (NCalt).

El NC es un estandar por medio del cual un individuo evalua el
atractivo de una relacion, mientras que el NCalt es un estandar por
medio del cual un individuo decide si permanecer o no en una
relacion. En otros términos, el NC corresponde a un punto neutral en
una escala de satisfaccion, mientras que el NCalt corresponde a un
punto neutral en una escala de aceptacion-rechazo (Deutsch y Krauss,
1970).

Los autores definen el NC como "un valor modal o promedio de todos

los resultados conocidos por la persona (en virtud de su experiencia
personal o vicaria), cada uno ponderado por su saliencia (o el grado en
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que es instigado por la persona en el momento)" (Berscheid y Walster,
1982, p. 23). Si los resultados obtenidos exceden este punto neutral
hipotético, la relacion serd considerada probablemente como atractiva
y satisfactoria. En cambio si los resultados obtenidos estan por debajo
del NC, la relacidon serd probablemente considerada insatisfactoria y
no atractiva. El NC puede variar a medida que el individuo
experimenta u observa nuevos resultados que cambian el hipotético
promedio o valor modal de resultados esperados, y también debido a
factores situacionales que alteran la importancia de ciertos resultados.
Ademas también existen diferencias entre las personas en el NC, tal
como sus percepciones de su propio poder y efectividad para lograr
resultados positivos, lo que en términos actuales llamariamos auto-
eficacia (Bandura, 1982b).

Respecto al NCalt, este es definido por Thibaut y Kelley como "el
nivel minimo de resultados que un individuo aceptara a la luz de las
oportunidades  alternativas  disponibles...El =~ NCalt dependera
fundamentalmente de la calidad de la mejor de las alternativas
disponibles al individuo, es decir, las posiciones recompensa-costo
experimentadas o esperadas en la mas satisfactoria de las otras
relaciones disponibles" (Berscheid y Walster, 1982, p. 24). De
acuerdo a esto, el que una persona decida mantener o abandonar una
relacion depende de si los resultados obtenidos estan por sobre o por
debajo de su NCalt. Asi, un individuo puede abandonar una relaciéon
relativamente satisfactoria simplemente porque aparece una mejor
alternativa. Y a la inversa, aunque una persona no se sienta satisfecha
de su relacién con otra (porque sus resultados estan por debajo de su
NC), puede mantener la relacion simplemente porque no ve una mejor
alternativa (el resultado obtenido est4 por sobre su NCalt).

Por ultimo, los autores también se interesaron en analizar el poder y la
dependencia en las relaciones diadicas. El poder se manifiesta
usualmente en la capacidad de un individuo de controlar las
posiciones recompensa-costo del otro individuo. El NCalt es el factor
crucial en la estabilidad de las relaciones de poder y dependencia en
una diada. Si los resultados de una relacion determinada estan por
debajo del resultado promedio en la mejor relacion alternativa de uno,
las bases del poder y la dependencia en esa particular relacidon seran
débiles y la relacion tendera a disolverse. Thibaut y Kelley definen el
poder en una diada como "la capacidad de A para afectar la calidad de
los resultados obtenidos por B" (Shaw & Costanzo, 1970, p. 96), y se
concentran en dos tipos de poder: (1) la capacidad de A de controlar el
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destino de B, y (2) la capacidad de A de controlar la conducta de B.

Se afirma que A tiene control del destino de B si, variando su propio
comportamiento, afecta los resultados obtenidos por B, independientemente
de lo que ¢éste haga. En esta situacién, B es completamente dependiente
de A respecto del nivel de resultados obtenidos, y mientras mayor sea
el rango de resultados que A puede producir para B, mayor serd el
control de destino de A sobre B, y mayor la dependencia de B
respecto de A. En cambio, se dice que A tiene control de conducta
sobre B si, variando su propia conducta, puede hacer deseable o
conveniente para B variar su conducta, con el fin de maximizar sus
resultados. El monto de control de conducta que A ejerce sobre B es
funcion del nivel de ganancia en resultados que obtendra B ajustando
su conducta. En esta situacion, los resultados de B no varian en
funcion ya sea de la conducta de A o de B, sino que son contingentes con la
conjunciéon de ambas conductas, por lo cual, a diferencia del control
de destino, acd B juega algun rol en el logro de los resultados. Sin
embargo, igualmente A ejerce poder sobre B, y B es dependiente de A.

Como conclusion, se podria decir que el principal mérito de este
enfoque es enfatizar la interdependencia que existe entre los
participantes en una interaccion social. Al postular dos estandares de
comparacion mediante los cuales se evaltian los resultados, se destaca
el hecho que las recompensas y costos no se experimentan en términos
absolutos, sino que varian segun las experiencias pasadas y las
condiciones actuales. De acuerdo a Deutsch y Krauss (1970), Thibaut
y Kelley establecen un puente entre los tedricos de la Gestalt y los
tedricos del refuerzo: "Tradicionalmente, los gestaltistas pusieron de
relieve que las recompensas se perciben en relaciéon con un contexto,
pero dejaron de lado el estudio de las consecuencias de la recompensa
sobre el comportamiento; los psicdlogos del refuerzo, en cambio,
acentuaron las consecuencias de la recompensa pero no las
condiciones que determinan el modo en que se la percibe" (p. 120).

LA PERSPECTIVA GESTALTICA

De todas las orientaciones teodricas generales que se revisan
brevemente en este Capitulo, tal vez la que la tenido una mayor
influencia y un impacto mas profundo en la psicologia social moderna
ha sido el enfoque gestéaltico. Este relativo predominio sobre otras
orientaciones, que puede resultar sorprendente para quienes asocian
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esta teoria con los fendmenos perceptivos y la resolucion de
problemas, podria explicarse por algunos rasgos que han caracterizado
este enfoque.

Por una parte, a pesar de tratarse de un enfoque holistico y con rasgos
fenomenoldgicos, los exponentes de la psicologia de la Gestalt
siempre privilegiaron la aproximacién empirica y la utilizacion del
método experimental que, como ya se ha mencionado, ha sido uno de
los rasgos distintivos de la psicologia social. Sin embargo, y este es
otro factor, al mismo tiempo ellos partian de la experiencia ingenua o
directa, lo cual los acercaba al estudio de fendmenos de la vida social
cotidiana. Por otra parte, el énfasis que siempre puso el enfoque
gestaltico en los fendmenos cognitivos tuvo una receptividad mayor y
mas temprana entre los psicoélogos sociales, en relacién a la mayor
parte de las otras areas de la psicologia, las que s6lo muchos afios
después entraron en la fuerte corriente cognitiva que ha caracterizado
toda la psicologia durante los Gltimos afios.

Para la Gestalt, un tema bésico es la relacién parte-todo, la cual se
ejemplifica en los fendmenos perceptivos. Por una parte se plantea
que las partes o elementos no existen aisladamente, sino que estan
organizadas en unidades o totalidades. La integracién de las partes
esta determinada por ciertos principios de organizacion, que llevan al
organismo a percibir la mejor figura (o gestalt) posible bajo
determinadas condiciones. Y por otra parte, estd la conocida
proposicion, "el todo es mas que la suma de las partes", lo cual
implica que si descomponemos un fendmeno en sus elementos o
partes, perdemos de vista aquellas propiedades del fenémeno como un
todo y las importantes interrelaciones que existen entre las partes. Asi,
una melodia es méas que un conjunto de notas, un dibujo es mas que un
conjunto de lineas, y un grupo es mas que (o distinto a) la suma de los
individuos que lo componen.

Para los gestaltistas la conducta humana es integrada, propositiva y
orientada hacia metas. Por lo tanto se debe prestar particular atencion
a como el individuo percibe su realidad, qué significado le otorga a
los diversos estimulos y situaciones, codmo se interrelacionan sus
actitudes y conductas, y como €l siempre estd motivado hacia ciertas
metas, por ejemplo, mantener un estado de consistencia interna.
Debido a esta forma de concebir la conducta, la orientacion gestaltica
estd estrechamente relacionada con las teorias cognitivas (algunos
autores integran ambas como una sola perspectiva) y también con la
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teoria del campo de Lewin que se revisarda mas adelante. Al respecto
es interesante el rol jugado por Lewin en afianzar y extender el campo
de la gestalt en la psicologia social, con un éxito mucho mayor que el
que tuvo en establecer y afianzar su propia teoria del campo.

A continuacidn revisaremos brevemente los aportes de algunos autores
cuyas teorias se inscriben en un sentido general dentro de esta
importante orientaciéon gestéltica-cognitiva, y que han tenido una
enorme influencia en la psicologia social tal como la conocemos
actualmente.

HEIDER: ATRIBUCIONES Y EQUILIBRIO COGNITIVO

A pesar de su obra relativamente breve, Fritz Heider ocupa un lugar
muy destacado en el desarrollo de la psicologia social, entre otras
cosas por haber sido una figura pionera en enfatizar los determinantes
cognitivos del comportamiento social, y porque su obra sirvidé de base
a muchas otras teorias que han contribuido significativamente a la
disciplina.

Un objetivo central de Heider es comprender como las personas
perciben los acontecimientos interpersonales. Para ¢él, las personas
intentan desarrollar una concepcion ordenada y coherente de su
realidad social, mediante una psicologia ingenua o de sentido comun.
De la misma forma en que los cientificos buscan relaciones entre
fenomenos, las personas buscan relaciones constantes que les ayuden
a comprender la gran variedad de acontecimientos especificos y
cambiantes que tienen lugar en su campo perceptivo. Por lo tanto, se
plantea que para comprender la conducta social de una persona debe
conocerse la psicologia de sentido comun que la guia (intuiciones,
creencias, etc.). En el andlisis que hace Heider de la psicologia
ingenua se destacan dos grandes temas, atribucion y equilibrio
(Deutsch y Krauss, 1970), aunque es comun que la mayoria de los
autores de textos modernos solo se refieran al segundo, reduciendo el
aporte de Heider a su famosa teoria del equilibrio o balance cognitivo.

Respecto al tema de la atribucion, Heider puede ser considerado el
precursor de la teoria atribucional, una de las teorias mas conocidas y
utilizadas en la psicologia moderna. Ya en un trabajo publicado en
1927, Heider propone que las personas atribuyen los sucesos de su
ambiente a ciertos nucleos centrales unitarios causales. Asi, al percibir
un acontecimiento social tratamos de dar significado a los diversos
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estimulos proximales, focalizdndonos en los nucleos centrales a los
que podemos atribuir los acontecimientos superficiales.

Al interpretar un acontecimiento social es muy distinto si se lo
atribuye a factores causales del individuo (intenciones y habilidad o
poder) o a factores causales del ambiente. Por ejemplo, el éxito o
fracaso en una tarea puede ser atribuido a la facilidad o dificultad de
la misma, o bien a la habilidad o incompetencia de la persona. Segln
Heider, el modelo de sentido comun para ese proceso de atribucion lo
proporciona el llamado método de la diferencia de J.S. Mill: el efecto
se atribuye a la condicién que estd presente cuando el efecto esta
presente y que estd ausente cuando el efecto estd ausente. Asi, el
fracaso en una tarea se atribuird a su dificultad intrinseca y no a la
incompetencia del individuo, si otras personas consideradas capaces
también fracasan, y si el individuo realiza con éxito otras tareas que
requieren habilidad (Deutsch y Krauss, 1970).

La atribucion de responsabilidad personal implica una decisidén sobre

cual de distintos factores (intencion, poder, o condiciones ambientales)

tiene mayor peso en el resultado observado. Mientras mayor es la
influencia que se asigna a los factores ambientales, menor es la
responsabilidad que se atribuye a la persona por una accién determinada.

También pueden distinguirse varios niveles de desarrollo de la

atribucion de responsabilidad personal:

1) Al nivel mas primitivo hay una conexion global: la persona es
responsable de cada efecto vinculado de cualquier forma con ella.
2) Se establece una conexion entre un acontecimiento y una persona,
s6lo si ésta fue condicion necesaria para su ocurrencia,
independientemente de sus intenciones o habilidades para prever o

alterar el resultado.

3) La persona es considerada responsable de un efecto posterior que
podria haber previsto o prevenido, ain cuando no hubiera tenido la
intencion de producirlo.

4) La persona es responsable solamente de aquello que ha intentado
hacer.

5) Aln las acciones intentadas y realizadas por una persona no se
atribuyen totalmente a ella si se considera que fueron determinadas
(provocadas, forzadas o inducidas atractivamente) por el ambiente
(Deutsch y Krauss, 1970).

Estos cinco niveles también pueden ser denominados asociacion,
causalidad simple, prevision, intencionalidad y justificabilidad
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respectivamente (Morales, 1994b).

Respecto a la nocion de equilibrio, Heider fue el primero en
desarrollar el tema de la inconsistencia o desequilibrio cognitivo en la
psicologia social, y las diversas teorias de la consistencia son en gran
medida variaciones y/o extensiones de su formulacion (Shaw &
Costanzo, 1970). La 1llamada teoria del balance ( o teoria p-o-x) de Heider
fue propuesta en un articulo de 1946 y elaborada posteriormente en su
libro de 1958 "La psicologia de las relaciones interpersonales". Se
focaliza en las relaciones entre una persona (p) hacia otra persona (o)
y hacia una tercera entidad (x), la cual puede ser cualquier elemento
no personal o bien una tercera persona relacionada con p y o. La teoria
plantea que las entidades separadas (por ej. p, 0 y x) constituyen una
unidad cuando se las percibe relacionadas. Cuando la unidad tiene el
mismo caracter dindmico en todos los aspectos, existe un estado
balanceado y no hay presiones para el cambio. En contraste, cuando
los diversos elementos no pueden coexistir armoniosamente, surge
tension y hay presion para cambiar la organizacion cognitiva de
manera de lograr un estado balanceado.

La meta de Heider es descubrir como se organizan las relaciones entre
p, 0 y X en la estructura cognitiva de p. Existen dos tipos de relaciones
en el sistema p-o-x: relacion de unidad y relacién de sentimiento. La
relacion de unidad se refiere a si los elementos se perciben o no
como formando una unidad. La formacion de una unidad estd regida
por los principios gestalticos de organizacién perceptiva (similitud,
proximidad, destino comun, etc.), por lo cual dos o més elementos
seran percibidos como una unidad si ellos son similares en algunos
aspectos, se dan juntos en el espacio y en el tiempo, experimentan las
mismas consecuencias, etc. En el caso de las relaciones
interpersonales, una persona es a menudo percibida como formando
una unidad con otras de la misma nacionalidad, religion, familia, etc.
La relacion de sentimiento se refiere a la evaluacién que hace una
persona de algo. Incluye todas las formas de sentimiento o afecto,
positivo y negativo, entre dos o mas elementos, tales como gustar,
admirar, aprobar, rechazar, condenar, etc.

Existe un estado balanceado cuando las relaciones entre los elementos
son armoniosas y no hay presion para el cambio. Tanto las relaciones
de unidad como de sentimiento tienden hacia un estado balanceado.
Las diadas estan balanceadas cuando las relaciones entre los dos
elementos son todas positivas o todas negativas, y surge desequilibrio

44



cuando hay una relacion positiva y otra negativa. En el caso de las
triadas (p-o-x) hay balance cuando las tres relaciones son positivas o
cuando dos relaciones son negativas y la otra es positiva, en cambio
hay desequilibrio cuando una relacion es negativa y las otras dos son
positivas. Cuando las tres relaciones son negativas la situacion es
ambigua, aunque podria esperarse algun desequilibrio (Shaw &
Costanzo, 1970).

Cuando existe un estado de desequilibrio surgen fuerzas o presiones
para cambiar las relaciones cognitivas y lograr un estado balanceado.
Esto puede hacerse modificando ya sea la evaluacion de algun elemento,
o la relacion entre elementos, o diferenciando un elemento en partes,
algunas de las cuales son positivas mientras otras son negativas. En
general, los cambios cognitivos seran los minimos necesarios para

producir un estado de equilibrio o congruencia (Deutsch y Krauss,
1970).

El trabajo tedrico de Heider constituye una original aplicacion de la
perspectiva gestéaltica y una gran contribucion a la psicologia social,
donde sus ideas han tenido amplio alcance y han servido de base a
muchos desarrollos posteriores. Ademas de sus importantes aportes al
campo de la percepcion interpersonal y a la teoria atribucional, uno de
los méritos principales de Heider fue proponer la nociéon de
consistencia cognitiva que ha desempefiado un rol tan importante en la
disciplina. Como afirma Sabini (1992), "no seria una exageracidn
decir que ninguna idea en la psicologia social ha sido mas fructifera
que la proposicion que las actitudes estan vinculadas, que una idea o
cognicién afecta la manera en que respondemos a otras ideas. Esta

idea tomd su forma mas influyente en las manos de Fritz Heider" (p.
625).

FESTINGER: COMPARACION SOCIAL Y DISONANCIA COGNITIVA

A diferencia de Lewin, la mayoria de sus discipulos no intentdé desarrollar
teorias generales acerca del comportamiento social, sino que se dedicaron a
desarrollar teorias limitadas y especificas aplicables a un campo
determinado, basadas en el trabajo experimental. Entre ellos tal vez la figura
mas famosa en la psicologia social moderna ha sido Leon Festinger, de
quien revisaremos brevemente dos teorias. La primera de ellas, de la
comparacion social, esta referida directamente al comportamiento social, en
cambio la segunda y mas conocida de ellas, de la disonancia cognitiva, no
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es en rigor una teoria psicosocial, sin embargo es considerada como tal vez
la teoria mas fructifera en la psicologia social moderna. Aun cuando
ninguna de las dos teorias corresponde totalmente a una perspectiva
gestaltica, las hemos ubicado dentro de esta orientacion debido a su fuerte
énfasis en procesos cognitivos, rasgo propio de esa orientacion.

TEORIA DE LA COMPARACION SOCIAL

Festinger presentd su teoria en 1950, a partir de la consideracion de
los efectos de la comunicacion social sobre el cambio de opinidén en
los grupos sociales, y mas tarde la extendié para incluir la evaluacion
de habilidades y opiniones (Shaw & Costanzo, 1970). La teoria
postula que los procesos de influencia social derivan directamente de
una necesidad de auto-evaluacidn, la cual se basa en la comparacion
con otras personas. Aunque el proceso de auto-evaluacion se aplica a
las opiniones y las habilidades, existen al menos dos diferencias
importantes: en el caso de las habilidades hay una tendencia ascendente
unidireccional que no esta presente en el caso de las opiniones, y el
cambio de opiniones es mucho mas facil que el cambio en habilidades.

La teoria plantea que las personas usan a los otros como una fuente de
informacion acerca de la realidad fisica y social. Ellas necesitan saber si sus
opiniones sobre la realidad son correctas, y también necesitan tener una
apreciacion adecuada de sus habilidades. Un colaborador de Festinger,
Stanley Schachter, extendiod la teoria hacia los sentimientos y emociones
(Raven & Rubin, 1983). Si no existen medios objetivos, no sociales de
evaluacion, el individuo tiende a evaluar sus propias habilidades, opiniones
y sentimientos comparandolas con las de otros. Dentro de un amplio rango
de personas con las cuales puede hacerse la comparacion, un individuo
escogera aquellas personas que sean similares a él en habilidades u
opiniones, o sea, que ¢l perciba como "comparables" a si mismo, ya que de
esta manera ¢l sera capaz de una evaluacion mas precisa ya sea de su opinion o
habilidad. Festinger expresa esto en la siguiente hipoétesis: "la tendencia a
compararse con otro disminuye a medida que aumenta la discrepancia entre
la propia opinion o habilidad y aquella de la otra persona" (Shaw &
Costanzo, 1970, p. 279).

Una de las derivaciones de la hipétesis anterior establece que una
discrepancia en un grupo con respecto a habilidades u opiniones, conducira
a acciones destinadas a reducir tal discrepancia, de manera que existan las
condiciones para una comparacion adecuada. Estas acciones forman parte
de la "presion hacia la uniformidad" que se observa en los grupos y que
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llevan a cambios en las opiniones o habilidades manifestadas por los
individuos. Sin embargo, como ya se menciond, en el caso de las
habilidades esta presion para reducir las discrepancias interactiia con la
tendencia ascendente unidireccional hacia un mejor rendimiento. El
resultado de esta combinacion de fuerzas es llevar a los individuos con
mayor habilidad a aparecer como so6lo ligeramente mejores que los otros.
Por tanto, cuando existe discrepancia con respecto a opiniones o
habilidades, hay tendencias a cambiar la propia opinién o habilidad para
asemejarla a la de los otros, y a tratar de cambiar a los otros en el grupo para
hacerlos mas semejantes a si mismo.

Cualquier factor que aumente la necesidad de evaluar una opinion o
habilidad también aumentard las presiones hacia la uniformidad con
respecto a esa opinion o habilidad. Entre esos factores estan la importancia
del grupo como un grupo de comparacidén para una opinion o habilidad, la
importancia de la opinién o habilidad, la relevancia de la opinion o
habilidad para la conducta inmediata, y el atractivo del grupo para el
individuo.

A pesar que Festinger enfatiza la presion hacia la uniformidad que
resulta del proceso de comparacion social, este proceso también puede
ser considerado como una de las fuentes del autoconocimiento e
identidad personal. Tanto los pensamientos como los sentimientos acerca
del yo a menudo surgen de comparaciones con otros, y al conocer el
individuo qué atributos fisicos o sociales lo distinguen de otras personas
conocidas o similares, la comparacion social le permite construir un
sentido de su propia unicidad. Smith & Mackie (1995) afirman que "al
resumir las formas en las cuales diferimos de otros, la comparacion
social nos permite construir un autoconcepto que otorga a cada uno de
nosotros un fuerte sentido de ser tnico y distintivo" (p. 119).

La teoria de la comparacién social de Festinger, aunque formulada
hace ya muchas décadas, ha seguido mostrando su valor no sélo
dentro de la psicologia social, sino que también en otras areas tanto
bésicas como aplicadas. Asi por ejemplo, dentro del nuevo campo de
la psicologia de la salud se ha demostrado el importante rol que
juegan los procesos de comparacion social en el afrontamiento y
ajuste de las personas a diversas enfermedades graves (Helgeson &
Taylor, 1993; Wood, Taylor & Lichtman, 1985).

TEORIA DE LA DISONANCIA COGNITIVA

En 1957 Festinger presentd su teoria de la disonancia cognitiva, tal
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vez la teoria mas famosa en la psicologia social, basada en el principio

general de una tendencia hacia la consistencia o equilibrio cognitivo,

en la misma tradicion de Heider y otros tedricos de la consistencia

como Newcomb, Kelly, Asch, y Osgood y Tannenbaum (Deutsch y

Krauss, 1970). Sin embargo, su teoria difiere de las otras en algunos

aspectos importantes:

a) trata con la conducta cognitiva en general, y por eso no seria una
teoria primariamente psicosocial;

b) a pesar de lo anterior, su influencia en la psicologia social ha sido
mucho mayor que cualquiera de las otras teorias de la consistencia
(Shaw & Costanzo, 1970).

De acuerdo a Deutsch y Krauss (1970), la teoria de Festinger difiere
de las otras en un tercer aspecto: la gran importancia que concede y la
distincion que establece entre los procesos de predecision y los de
postdecision, postulando que el hecho de tomar una decision de por si
genera disonancia y presiones para reducirla.

Festinger resume de la siguiente manera, tal vez sorprendentemente

simple, las proposiciones basicas de su teoria:

1) "Entre los elementos cognitivos pueden existir relaciones
desajustadas o disonantes.

2) La existencia de disonancia determina el surgimiento de presiones
para reducirla y para evitar su aumento.

3) Las manifestaciones de la influencia de estas presiones incluyen
cambios en el comportamiento, en el conocimiento, y una exposicion
selectiva a la nueva informacién y a las nuevas opiniones" (Deutsch
y Krauss, 1970, p. 71).

Debido a las connotaciones logicas de los términos consistencia e

inconsistencia, Festinger prefiere sustituirlos por consonancia y

disonancia, respectivamente, usados para referirse a las relaciones que

existen entre pares de elementos (Shaw & Costanzo, 1970). Por tanto,
es util definir primero "elementos" y luego ver qué tipos de relaciones
se pueden dar entre ellos.

Los elementos son las cogniciones, es decir, las cosas que una persona
conoce sobre si misma, su conducta, y su ambiente. El término
cognicion es usado para referirse a cualquier conocimiento, creencia,
opiniéon o sentimiento acerca de si mismo o del ambiente. Las
relaciones entre dos elementos pueden ser irrelevantes, consonantes, o
disonantes. Existe una relacidon irrelevante cuando los elementos no
tienen que ver entre si, cuando un elemento no implica nada acerca del

48



otro. En cambio en una relacion relevante los elementos estan
relacionados de tal manera que uno implica algo acerca del otro,
relacion que puede ser consonante o disonante.

Existe consonancia entre dos elementos x e y, cuando uno se sigue del
otro (x se sigue de y: "soy una persona responsable" y "siempre
cumplo mis compromisos"). En cambio existe una relacién disonante
entre dos elementos cuando el opuesto de uno se sigue del otro (no-x
se sigue de y: "soy una persona responsable" y "siempre llego atrasado
a las citas importantes").

No todas las relaciones disonantes generan el mismo monto de
disonancia en el individuo, sino que la magnitud de la disonancia
entre dos elementos es una funcidon de la importancia de los elementos
para el individuo. Asi, dos elementos que sean poco relevantes no
generaran mucha disonancia, independientemente de cudn inconsistentes
puedan ser. En cambio dos elementos disonantes muy importantes
generardn considerable disonancia y por tanto muchas presiones para
reducirla. EI monto maximo de disonancia que puede existir entre dos
elementos es igual a la resistencia total al cambio del elemento menos
resistente. Cuando la disonancia alcanza ese nivel, el elemento menos
resistente cambiara y se eliminard la disonancia.

La disonancia es psicologicamente inconfortable y motiva al individuo
a reducirla y lograr consonancia. Existirian tres posibles formas de
reducir la disonancia: cambiar un elemento conductual, cambiar un
elemento cognitivo ambiental, y agregar nuevos elementos cognitivos.
Hay elementos cognitivos referidos a aspectos mas concretos del
ambiente, otros que se refieren a conductas, y otros que tienen que ver
con creencias, sentimientos y actitudes. Estos ultimos aspectos, por
ser mas subjetivos, van a ser menos resistentes al cambio que los
anteriores.

La teoria sugiere que la motivacion a reducir los efectos indeseables
de la disonancia a menudo produce cambio de actitud. Cuando existe
conflicto o discrepancia entre conductas y actitudes importantes, es
mas probable que la tension sea reducida cambiando el pensamiento o
actitud, y no la conducta. Durante décadas muchos psicoélogos sociales
han estado particularmente interesados en la explicacion de la teoria
de la disonancia cognitiva acerca de como las acciones pueden
cambiar las actitudes. De acuerdo a la evidencia acumulada en cientos
de experimentos, se requieren cuatro pasos para que una conducta
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discrepante produzca disonancia y luego cambio de actitud:

1) el individuo debe percibir que la accion discrepante con su actitud
tiene consecuencias negativas;

2) el individuo debe asumir responsabilidad personal por la accion;

3) el individuo debe experimentar activacion fisiolégica; y

4) el individuo debe atribuir la activacion a la accion (Smith &
Mackie, 1995).

Una caracteristica distintiva de esta teoria es la forma en que se
enfoca el proceso de toma de decisiones. Se plantea que la disonancia
es una consecuencia inevitable de la decision, lo cual deriva del hecho
que antes de tomar la decision el individuo enfrenta alternativas que
habitualmente tienen aspectos positivos y negativos. Por lo tanto, la
decision por una alternativa produce una relacion disonante entre el
conocimiento que se tomo una decision y uno o mas aspectos de las
alternativas. En el caso mas tipico, los elementos disonantes son los
aspectos negativos de la alternativa escogida y los aspectos positivos
de la alternativa descartada.

La magnitud de la disonancia postdecisional esta determinada por la
importancia de la decision, el atractivo relativo de la alternativa no
escogida, y el grado de sobreposicién cognitiva de las alternativas
involucradas en la decision. Mientras mas importante sea la decision y
mas atractiva sea la alternativa no elegida, mayor sera la disonancia.
Mientras mayor sea la sobreposicion cognitiva (proporcion de
elementos comunes en las alternativas), menor serd la disonancia
creada por la decision.

La presion para reducir la disonancia postdecisional puede

manifestarse en la revocacion de la decision, en alterar el atractivo de

las alternativas, o en la creacion de sobreposicion cognitiva. Festinger

presenta evidencias que muestran que luego de una decision:

a) existe una busqueda activa de informacion que produzca cogniciones
consonantes con la decision,

b) existe una confianza aumentada en la decisién o un aumento en la
discrepancia de atractivo entre las alternativas, y

c) una mayor dificultad de revertir la decisiéon una vez tomada,
dificultad que varia con la magnitud de la disonancia (Shaw &
Costanzo, 1970).

A raiz de varios estudios que plantearon que la disonancia no era un
resultado obligado de la toma de decision, Festinger revisd su
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afirmacion de que el solo hecho de tomar una decision genera
disonancia, planteando que se genera disonancia cuando hay un alto
grado de compromiso con la eleccion. Este compromiso se daria
cuando la decision afecta de manera importante el comportamiento o
el desarrollo posterior de los acontecimientos (Deutsch y Krauss,
1970).

LA TEORIA DEL CAMPO

La orientacion teorica del campo esté estrechamente relacionada y comparte
muchos principios con la orientacion gestaltica. Esto no es sorprendente si
se considera que su principal exponente, Kurt Lewin, recibi6 su formacion
de los fundadores del movimiento gestaltico en Alemania. Sin embargo, la
orientacion gestaltica estaba interesada primariamente en los fendémenos
perceptivos, mientras que Lewin desarrolld un fuerte interés en los temas de
la personalidad y la psicologia social, llegando a considerar que el enfoque
gestaltico era insuficiente para abordar adecuadamente estos nuevos
problemas. Asi, la teoria del campo de Lewin deriva de las ideas centrales
de la Gestalt, pero procede en una direccion diferente que va mas alla del
enfoque que le sirvio de base.

CARACTERISTICAS GENERALES

La teoria del campo puede ser caracterizada en términos de seis principales
rasgos o atributos (Deutsch, 1954; Shaw & Costanzo, 1970):

1) El uso de un método constructivo: Lewin propone que la psicologia
debe cambiar desde el método clasificatorio, donde los objetos, personas
y eventos son agrupados de acuerdo a similitudes, a un método
constructivo o genético, donde ellos son agrupados de acuerdo a sus
relaciones (la manera en que pueden ser derivados unos de otros). "El
método clasificatorio usa elementos de abstraccion, mientras que el
método de construccion usa elementos de construccion. Los elementos
de abstraccion son objetos de la experiencia del cientifico; los elementos
de construccion son sus ideas" (Shaw & Costanzo, 1970, p. 118).

2) Un enfoque dindmico: plantea la existencia de un conjunto de fuerzas
psicologicas que subyacen el comportamiento de los individuos. Y, a
diferencia de los enfoques tradicionales que destacan los aspectos
estaticos de la conducta (rasgos de personalidad, historia pasada, etc.),
para comprender la conducta en profundidad es necesario formular
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3)

4)

5)

6)
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constructos cientificos que destaquen esas fuerzas subyacentes. El
concepto de fuerza es asi muy importante en la teoria del campo, como
veremos con mayor detalle més adelante. El individuo es concebido
como un sistema que tiende a mantener un equilibrio dindmico con su
ambiente: sus componentes mantienen una relativa flexibilidad de
interrelaciones, de modo que la variacion en un aspecto del sistema
puede inducir cambios compensatorios en otros aspectos, manteniendo
asi la integridad del sistema.

Un énfasis en procesos psicologicos: ademés de ser dinamico, el
enfoque debe ser siempre psicologico. El comportamiento debe ser
descrito en términos del campo psicoldgico tal como existe para el
individuo en un momento dado o, en otros términos, la descripciéon de
la situacion debe ser subjetiva mas que objetiva. Esto es, la situacion
debe ser descrita desde el punto de vista del individuo cuya conducta
se analiza, mas que desde el punto de vista del observador, por lo cual
los constructos cientificos deben representar conceptos psicologicos.
Analisis basado en la situacién como un todo: en lugar de empezar
con el analisis de los elementos aislados de la situacion y luego
intentar organizarlos en un sistema integrado, la teoria del campo
comienza con una descripcion de la situacion como un todo. Después
de la caracterizacion inicial de la situacion global, es entonces posible
examinar elementos especificos y las relaciones entre esos elementos.
Esta proposicion, que refleja muy claramente la influencia gestaltica,
seria similar al enfoque de la fisica, donde se plantea que hay ciertas
propiedades importantes en un campo (eléctrico, magnético, etc.) que
constituyen una unidad y afectan a todos los elementos. El equivalente
psicosocial de esas propiedades podrian ser conceptos como clima
social o cohesion de grupo.

Una distincion entre aspectos sistematicos e historicos: los eventos
psicologicos deben ser explicados en términos de las propiedades del
campo que existen en el momento en que ocurren los eventos. Por lo
tanto, el enfoque debe ser sistematico mas que historico. Para Lewin, los
eventos pasados s6lo pueden tener una posicion en las cadenas causales
historicas cuya interaccion crea la situacion actual; ellos no pueden
influenciar directamente los eventos presentes. En otras palabras, aun
cuando un evento pasado puede crear una cierta condicion que se
extiende hasta el presente, sin embargo es la condicion actual la que
influye en el presente (Deutsch, 1954).

Una representacion matematica de las situaciones psicologicas:



para una comprension clara de las propiedades formales de los
constructos cientificos, el lenguaje del andlisis cientifico debe ser
légicamente estricto y estar en correspondencia con un enfoque
dinamico, psicoldgico y constructivo. Por esto los determinantes del
comportamiento deberian ser representados en términos matematicos,
si la psicologia intenta llegar a ser una disciplina rigurosa. Lewin
rechaza la nocién comun de que la matemética no puede manejar
datos cualitativos, sino que por el contrario, sostiene que ciertas
formas de geometria, en especial la llamada topologia, pueden ser
muy utiles para representar la estructura de los eventos psicoldgicos.

En términos muy generales, la topologia es una rama de la geometria que
investiga las propiedades de las figuras que permanecen inalteradas bajo
condiciones de transformacion continua, entre ellas las relaciones
cualitativas de conexidon y posiciéon. Aunque los conceptos topologicos
de Lewin pueden ser algo rudimentarios desde el punto de vista de la
rigurosidad matematica, su principal funcién seria que permiten
determinar qué eventos son posibles 0 no son posibles en un determinado
espacio o campo. Y desde aqui son necesarios otros conceptos dinamicos
para determinar cual de los eventos posibles ocurrird realmente en una
situacion determinada (Deutsch, 1954).

A modo de sintesis de los rasgos anteriores, Shaw y Costanzo (1970)
expresan que "la formulacion de Lewin de la teoria del campo requiere
una aplicacion psicologica, dindmica, del método constructivo a los
problemas psicolégicos. La conducta debe ser vista como funcidén de
la situacion como un todo y como existe en el momento para el
individuo. La situacién psicoldgica debe ser representada en los
términos mas precisos posibles, y esta tarea requiere una representacion
matematica" (p. 120).

CONSTRUCTOS PRINCIPALES

A pesar que el sistema tedrico desarrollado por Lewin es especialmente
complejo y amplio, lo que en parte se debe a que intenta abarcar tanto
la conducta individual como la personalidad y la conducta social, es
posible referirse brevemente a algunos de los conceptos centrales en
sus proposiciones. Su concepto mas importante es por supuesto el de
campo, el cual en términos psicolégicos es considerado como el
espacio vital del individuo, de ahi que este ultimo sea el primer
concepto a delimitar.
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Espacio vital

El espacio vital se refiere a la totalidad de factores coexistentes que
determinan la conducta de un individuo en un determinado momento,
y consiste en la persona y en el ambiente psicologico tal como existe
para ella (de modo similar, el espacio vital de un grupo consistiria en
el grupo y en el ambiente tal como existe para el grupo en el
momento). Para Lewin, "la conducta y el desarrollo dependen del
estado de la persona y de su ambiente, C= f(P,A). En esta ecuacion, la
persona (P) y su ambiente (A) deben considerarse como variables
mutuamente dependientes. En otras palabras, para comprender o
predecir la conducta, la persona y su ambiente han de considerarse
como una constelacion de factores interdependientes. Llamamos a la
totalidad de estos factores el espacio vital (EV) de ese individuo y
escribimos entonces C= f(P,A)= f(EV)" (citado en Blanco, 1995, p.
238). Junto con la definicion del constructo, es conveniente considerar
algunos aspectos generales referidos al concepto de espacio vital, tal
vez el concepto mas nuclear en la teoria de Lewin.

En primer lugar, el espacio vital incluye solo aquellas cosas que
tienen existencia para el individuo o grupo en el momento, y desde
este punto de vista, una cosa existe solo si tiene efectos demostrables.
En este sentido es que se hablaba en el parrafo anterior de ambiente
psicologico, es decir, aquél cuyas propiedades estan determinadas no
s6lo por el ambiente objetivo sino también por las caracteristicas de la
persona. La tarea del cientifico, que como el lector percibird no
aparece nada de facil, es entonces determinar especificamente qué
cosas existen para el individuo o el grupo, y disefiar métodos de
observacién y medicién adecuados para representar el espacio vital.
Por lo tanto, un aspecto clave es qué cosas debieran ser incluidas en el
espacio vital y cudles deberian ser excluidas. Puede ser relativamente
facil decidir que algunas cosas deben ser incluidas, tales como las
necesidades y metas del individuo, y que otras cosas debieran ser
excluidas, tales como eventos que ocurren en lugares muy remotos y
que son totalmente desconocidos para el individuo. Sin embargo,
también existe una amplia zona de ambigiiedad donde la decisidon no
es tan facil, como por ejemplo eventos econdémicos y politicos en
lugares remotos pero que pueden afectar la conducta del individuo, o
aun ciertos estados inconscientes que podrian tener efectos en la
conducta.

También es importante considerar que los diversos elementos del
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espacio vital son interdependientes, aunque el grado de interdependencia
puede variar. Aunque esto plantea muchos problemas de conceptualizacion
y medicion que no fueron resueltos adecuadamente por Lewin, se trata
de una nocidén que tiene implicaciones muy importantes para el
analisis del comportamiento de individuos y grupos.

Y ademas es importante reiterar que son las propiedades del campo
psicologico en un determinado momento las Unicas determinantes de
la conducta. A diferencia de lo que podria parecer, esta orientacion
ahistorica no significa negar la importancia del aprendizaje. Lewin
reconoce que el espacio vital en un momento dado puede estar
determinado parcialmente por eventos pasados, pero afirma que esos
eventos pasados no estan relacionados directamente con la conducta.
Como ejemplo de esto, si una persona tiene sed beberd agua,
independientemente de si la sed fue provocada por muchas horas de
deprivacion de agua o por una hora de esfuerzo fisico. Lo importante
es que la necesidad de agua es parte del espacio vital de la persona en
el momento en que tiene a su disposicidén agua para beber.

Junto con los aspectos anteriores, el espacio vital también puede ser
analizado en relacidon a su estructura cognitiva y sus caracteristicas
dindmicas. Lo primero a destacar es que, a través del desarrollo, el
espacio vital va experimentando una creciente diferenciacion. El
grado de diferenciacion depende de variables tales como la edad, la
inteligencia y las experiencias que se hayan tenido, y asi por ejemplo,
el espacio vital de un adulto en general seria mucho mas complejo que
el de un nifio, y por lo tanto la conducta del adulto estaria determinada
por mas variables que la conducta del nifio.

También el espacio vital estd diferenciado en regiones. Una region (o
esfera vital) es cualquier parte importante del espacio vital que puede
ser distinguida de otras partes, como por ejemplo necesidades,
profesion, familia, amistades, etc. Estas regiones pueden ser
diferenciadas a su vez en unidades mas pequefias, y el grado de
diferenciacién adicional dependera del objetivo del analisis. Asi, en
algunas ocasiones sera suficiente identificar solo las principales
esferas vitales, mientras que en otros casos serd necesaria la
diferenciacién de esas esferas.

Dos dimensiones adicionales del espacio vital son la fluidez del

sistema y la dimension de realidad-irrealidad. La fluidez del espacio
vital se refiere al grado en que las regiones son distinguibles entre si,
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y a la facilidad de moverse de una region a otra. Asi por ejemplo, el
espacio vital de un nifio es més fluido que el de un adulto, ya que las
regiones estdn menos claramente delimitadas y por lo tanto a menudo
son s6lo vagamente distinguibles. La fluidez relativa de las regiones
del espacio vital estd determinada por la rigidez de los limites de las
regiones. En general, mientras mas rigidos son los limites, mas
distinguible es la region, y menos fluido es el sistema.

Respecto a la dimensioén de realidad-irrealidad, el nivel de realidad
involucra los aspectos mas objetivos del espacio vital, tal como
objetos fisicos o acciones concretas, mientras que el nivel de
irrealidad involucra imaginacion y fantasia, incluyendo deseos y
temores. Asi, respecto al futuro psicologico, el nivel de realidad
corresponde a lo que se espera, mientras que el nivel de irrealidad
corresponde a los deseos y temores por el futuro. Dinamicamente, el
nivel de irrealidad es mas fluido y esta mas estrechamente relacionado
con las capas centrales de la personalidad, que el nivel de realidad.

Comportamiento y locomocion

El concepto de comportamiento o conducta se refiere a cualquier
cambio en el espacio vital, siempre que ese cambio esté sujeto a leyes
psicologicas. Asi, no todos los movimientos de una persona ni todos
los cambios en el ambiente resultantes de acciones de la persona se
consideran conducta. Por ejemplo, en el caso de un nifio no son
conductas el ser trasladado dormido desde un vehiculo a su casa, o la
ruptura de un vidrio que resulta accidentalmente de lanzar una pelota.
Es decir, la conducta tiene lugar en el espacio vital mas que en un
espacio observable o, dicho de otra forma, en el ambiente psicoldgico
mas que en el ambiente geografico (Deutsch, 1954).

La conducta puede ser considerada como una locomociéon de la
persona en el espacio vital. Esta locomocion puede ser de diversos
tipos, como por ejemplo, cuando una persona se desplaza (locomocion
corporal) o cuando intenta lograr o evitar ciertas metas (locomocion
psicoldgica). Sin embargo, una persona puede moverse s6lo hacia
algunas partes del espacio vital desde su posicion actual. Asi, existe
un espacio de libre movimiento que es usualmente una regidén con
conexiones multiples, la cual estd limitada por aquello que le esta
prohibido a la persona o por lo que estda mas alla de sus habilidades.
Estas son las barreras, las cuales se definen como limites que ofrecen
resistencia a la locomociéon o son impenetrables, y limitan asi el
espacio de libre movimiento.
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La locomocién puede ser producida por una necesidad, la cual
corresponde a un sistema de tension de la region interpersonal. El
grado en el cual una necesidad producird locomociéon depende
parcialmente del grado en que la regidon interpersonal esté en
comunicacidén con otra region. Dos regiones estdn en comunicacidn si
un cambio de estado en una regidon produce un cambio en la otra
region (Shaw & Costanzo, 1970).

Fuerza y campos de fuerza

La estructura del espacio vital determina qué locomociones son
posibles para un individuo en un momento dado, y aqui desempefia un
rol central el constructo de fuerza. Una fuerza es aquello que produce
el cambio, y posee una determinada direccion, potencia, y punto de
aplicacion. La combinacion de varias fuerzas actuando sobre el mismo
punto en un determinado momento, recibe el nombre de fuerza
resultante. En palabras de Lewin, "El constructo fuerza caracteriza,
para un punto dado del espacio vital, la direccion y la potencia de la
tendencia al cambio...La relaciéon entre fuerza y conducta puede
resumirse entonces de la siguiente manera: siempre que exista una
fuerza resultante (distinta de cero), habra locomocion en la direccidon
de esa fuerza o un cambio en la estructura cognitiva equivalente a esa
locomocion" (citado en Blanco, 1995, p. 253).

Las fuerzas psicoldgicas corresponden a relaciones entre regiones del
espacio vital. Asi por ejemplo, si una fuerza (f) actua sobre una
persona (p) en la direccion de una meta (M), la potencia de f
dependera del estado de p y de la naturaleza de la region M: si p tiene
mucha hambre y M consiste en alimento, f serd relativamente potente.
Si, como en este caso, la region M es atractiva para p, se dice que M
tiene una valencia positiva (M+). El término valencia, como muchos
otros conceptos, estd adoptado de las ciencias fisicas, donde se refiere
al poder combinado de un elemento. En el sistema de Lewin, el
término valencia se usa para describir un campo de fuerzas en el
espacio vital. Las valencias pueden ser positivas o negativas, dependiendo
de la atractividad o repulsividad de la region meta. O sea, las fuerzas
pueden producir locomocion hacia, o lejos de, la region M, dependiendo
de si M tiene valencia positiva (+) o negativa (-).

Los elementos anteriores se encuentran en el conocido analisis que
hace Lewin de las situaciones de conflicto, caracterizadas como
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aquellas donde actian simultidneamente sobre la persona fuerzas

opuestas en direccion y similares en potencia. Esto puede dar lugar a

tres tipos principales de conflicto:

1) el individuo enfrenta dos valencias positivas de aproximadamente
igual potencia (conflicto de aproximacion-aproximacion);

2) el individuo enfrenta dos valencias negativas aproximadamente
iguales (conflicto de evitacion-evitacion);

3) el individuo enfrenta fuerzas opuestas derivadas de una valencia
positiva y otra negativa (conflicto de aproximacion-evitacion).

La potencia de una fuerza hacia o lejos de una meta es funcion de la
potencia de la valencia, y de la distancia psicoldgica entre la persona
p y la meta M. La potencia de la valencia depende de cuan atractiva o
repulsiva sea la region M para p. Respecto a la distancia psicologica
entre p y M, mientras mas cerca esté p de M, mas potente es la fuerza
que acttia sobre p. Sin embargo, en relacidon a esto ultimo hay dos
cosas importantes a tener en cuenta. En primer lugar, se trata de la
distancia psicologica, no fisica y, aunque ambas puedan estar
correlacionadas, no son idénticas y es la primera la importante (como
ejemplo de esto, puede ser que el "amor imposible" de una persona
viva a pocos metros de ella). Y en segundo lugar, el cambio en la
potencia de la fuerza respecto a la distancia de la meta (gradiente de
meta) es diferente para valencias positivas y negativas. Asi, la
potencia de la fuerza aumenta mucho mas rapido cuando el individuo
se aproxima a una meta negativa que cuando lo hace a una meta
positiva.

Se pueden identificar distintos tipos de fuerza: fuerzas impulsoras y
fuerzas restrictivas, fuerzas propias y fuerzas inducidas, y también
fuerzas impersonales (Shaw & Costanzo, 1970). Las fuerzas hacia una
valencia positiva o lejos de una valencia negativa se llaman fuerzas
impulsoras porque conducen a la locomocidén. Sin embargo, la
locomocion puede estar interferida o impedida por obstaculos o
barreras, tanto fisicas (ejemplo, una puerta cerrada) como sociales
(ejemplo, prejuicio racial). Tales obstaculos constituyen fuerzas
restrictivas, que no conducen a la locomocion, pero ejercen influencia
en los efectos de las fuerzas impulsoras.

Muchas fuerzas impulsoras derivan de las necesidades o deseos de la
persona, y reciben el nombre de fuerzas propias. Sin embargo,
también existen fuerzas que no corresponden a los deseos de la
persona sino que a los deseos de otra persona, como la madre en el
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caso de un nifio o el supervisor en el caso de un trabajador, y reciben
el nombre de fuerzas inducidas. Tales fuerzas, aunque no surgen de
los deseos de la propia persona, pueden inducir cambios en su espacio
vital, al menos mientras la fuente de esa fuerza esta presente. La
distincién entre fuerzas propias e inducidas es util para explicar
algunas diferencias en el comportamiento bajo liderazgo autocratico y
democratico (tema que se verd en el capitulo de liderazgo), y también
ayuda a explicar por qué los trabajadores usualmente estdn mas
satisfechos y son mas productivos cuando ellos pueden participar en
las decisiones que afectan su trabajo (Deutsch, 1954). Por ultimo,
también hay fuerzas que no derivan de las propias necesidades del
individuo ni de los deseos de otra persona, sino que serian
requerimientos de la situacidn, tal como muchas normas sociales, y
ellas serian fuerzas impersonales.

Tension y sistemas de tension

El concepto de tension desempefia un rol central en la teoria de Lewin,
especialmente en lo referido a la motivaciéon, y sirvio de base a
ingeniosos experimentos sobre recuerdo y reasuncion de actividades
interrumpidas, y sobre actividades sustitutas, entre otros temas. Existe
un sistema en estado de tension en el individuo cada vez que existe
una necesidad psicoldgica, una intencion o una tarea por completar.
Esta tension se reduce o desaparece cuando la necesidad es satisfecha
o la tarea es completada. Asi por ejemplo, cuando se interrumpe a los
sujetos antes que ellos completen una tarea asignada, se encuentra que
las tareas interrumpidas son mas recordadas y mas frecuentemente
reasumidas que las tareas completadas. Esto se explicaria por el hecho
que, cuando se interrumpe al sujeto antes que complete la tarea, el
nivel de tension permanece relativamente alto y produce una mayor
motivacién hacia la reasunciéon y un mayor recuerdo de las tareas
incompletas.

En la formulacién de Lewin, la reduccion de la tension significa que
la tension asociada con una regiéon cambia de manera tal de lograr
equilibrio con regiones vecinas, por lo cual hay reduccion de tension
cuando el nivel de tensiéon de una region es el mismo que el de las
regiones circundantes, y no solo cuando desaparece la tension. El
cambio puede ser producido ya sea aumentando la tensioén en la region
donde tiene lugar la conducta original, o bien disminuyendo la tension
en la region hacia la cual se desea la locomocion. En el primer caso
aumenta el nivel general de tensidon y se experimenta insatisfaccion;
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en el segundo caso se reduce el nivel general de tensiéon y la
satisfaccion es relativamente alta (Shaw & Costanzo, 1970).

El grado en que el nivel de tensién en un sistema puede afectar el
nivel de tension en otro, dependeria de la permeabilidad de los limites
entre regiones. Cuando las regiones estan altamente diferenciadas y
separadas por limites rigidos, es minimo el efecto de lo que ocurre en
una regiéon en el nivel de tension de otra region. En cambio, cuando
las regiones estan menos claramente diferenciadas y los limites son
menos rigidos o mas permeables, los efectos pueden ser significativos,
y este intercambio entre regiones en la reduccion de la tension se
llama satisfaccion sustituta.

El valor substitutivo que tiene una actividad para reducir la tension
originalmente asociada con otra actividad, se puede medir por la
disminuciéon en la reasuncion o recuerdo de wuna actividad
originalmente interrumpida, luego que una actividad sustituta ha sido
completada. El valor substitutivo de una actividad depende de algunos
factores como los siguientes (Deutsch, 1954):

1) El valor substitutivo aumenta con el grado percibido de similitud
entre la actividad original y la actividad sustituta, y con el grado de
dificultad de la actividad sustituta.

2) El valor substitutivo aumenta con la creciente contigiiidad temporal
entre ambas actividades y con el atractivo de la actividad sustituta.

3) El valor substitutivo de una actividad (pensar, hablar, o hacer)
depende de la naturaleza de la meta de la tarea original.

4) Una actividad sustituta que es idéntica a la actividad original tendra
poco valor substitutivo si no esté al servicio de la misma meta.

5) El hecho que otra persona complete la tarea interrumpida del sujeto
tiene poco valor substitutivo, especialmente si su realizacion esta
relacionada con la auto-estima. Sin embargo, cuando pares de
individuos trabajan cooperativamente en una tarea, la completacion
de la tarea por parte del compafiero tiene un valor substitutivo
considerable.

Esperamos que esta muy apretada sintesis de so6lo algunos de los

elementos de la teoria del campo de Lewin, pueda dar al lector una

nocion general de la gran contribucion de Lewin a la psicologia social.

Lewin proporcioné un marco de referencia para muchos estudios

empiricos controlados de la conducta social, y sirvio de base para el

desarrollo de diversas técnicas y procedimientos experimentales. La
teoria y las investigaciones a que dio lugar, también hicieron una
contribucidn significativa a campos tan diversos como el aprendizaje,
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la percepcion, la motivacion, el desarrollo, la personalidad y atn el
comportamiento desajustado (Shaw & Costanzo, 1970).

Por ultimo, y como se vera mas en detalle en el ultimo capitulo de este

libro dedicado a la psicologia social aplicada, el aporte de Lewin no

s6lo se tradujo en su teoria del campo y en la gran influencia que tuvo

en sus numerosos discipulos (los ya citados Heider, Thibaut, Kelley,

Festinger, Schachter, y otros), sino que Lewin puede ser considerado

el pionero de las aplicaciones de la psicologia social. Tal vez en

mucho mayor grado que cualquier otro autor a los que nos referimos

en este libro, Kurt Lewin representa una excepcional integracion entre

tres elementos cominmente dificiles de conciliar adecuadamente:

a) una rigurosa elaboracion tedrica;

b) una clara y consistente propuesta metodoldgica,;

c) un gran interés por los problemas reales y la relevancia social del
conocimiento.

LA PERSPECTIVA DEL ROL

A diferencia de las otras orientaciones, la llamada teoria del rol no constituye
un marco de referencia tedrico propiamente tal, sino mas bien un conjunto de
constructos aislados acerca del funcionamiento de las personas en un contexto
social. Es un cuerpo de conocimientos y principios que puede ser considerado
de diversas maneras, ya sea como un campo de estudio, como un grupo de
teorias poco relacionadas entre si, y también como un sistema de lenguaje
compartido por los cientificos sociales. Ademas, el concepto de rol ha sido
considerado desde muchas perspectivas teoricas, tales como del aprendizaje,
cognitiva, del campo, sociocultural y dindmica (Shaw & Costanzo, 1970).
Estas caracteristicas especiales de esta orientacion, que no se aplican al resto de
las perspectivas revisadas, se derivarian en parte de las siguientes
consideraciones acerca de la utilizacion del concepto de rol por parte de
diversos campos y autores:

1) Historicamente, el concepto de rol proviene del &mbito dramatico y
teatral, donde se refiere a la caracterizacion que un actor debe
representar en el contexto de una determinada obra.

2) Desde ese origen el concepto llegd al lenguaje de las ciencias
sociales, manteniendo basicamente su mismo sentido. Se refiere a
las funciones que una persona realiza cuando ocupa una particular
posicidn (caracterizacion) dentro de un contexto social particular.
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3) Asi como el rol de un actor se define parcialmente por los roles que
desempefian los otros actores en la misma representacion, el rol de
una persona es parcialmente dependiente de los roles de los otros
relacionados con ella en el contexto social.

4) La evolucion del concepto de rol en las ciencias sociales ha seguido un
camino verdaderamente transdisciplinario, recibiendo contribuciones
provenientes de los campos de la antropologia, sociologia y psicologia.

5) Los primeros autores que desarrollaron conceptos de rol lo hicieron
mientras intentaban el estudio de otros aspectos de sus respectivas
disciplinas. Asi, William James y G.H. Mead estaban interesados
particularmente en el estudio del yo, mientras que Durkheim y otros
sociologos estaban interesados en las costumbres, normas y estructuras
sociales.

6) Esta contribucion cruzada de ideas desde las diversas ciencias
sociales condujo a la emergencia de un sistema de referentes
lingliisticos y conceptuales llamado teoria del rol, que no puede ser
clasificado como psicoldgico, socioldgico o antropoldgico (Shaw &
Costanzo, 1970).

Los conceptos relacionados con el rol han tenido una amplia
influencia en la psicologia social, estando presentes en la mayor parte
de los sistemas tedricos y areas tematicas. Mientras los socidélogos han
estado enfocados preferentemente en los aspectos estructurales del rol,
los psicologos sociales se han interesado primariamente en la
relevancia de los roles para un analisis funcional de las interacciones
conductuales. Algunas de las areas de la psicologia social que hacen
un uso frecuente del rol y conceptos relacionados son liderazgo y
relaciones de poder, conformismo, socializacion, percepcidon social,
atraccion interpersonal, toma de decisiones, interaccion grupal, aprendizaje
social, etc. Ademads, psicologos sociales de diversas orientaciones
tedricas se han interesado en estudiar diferentes procesos de rol, tales
como aprendizaje de rol, percepcion de rol, conflicto de roles, etc.

El concepto de rol puede ser conceptualizado de tres maneras

principales (Deutsch y Krauss, 1970):

a) Rol prescrito: expectativas referentes al comportamiento de un
individuo hacia los ocupantes de otras posiciones.

b) Rol subjetivo: expectativas que el individuo percibe como
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aplicables a su propio comportamiento cuando interactia con los
ocupantes de otras posiciones.

c) Rol desempefiado: comportamientos manifiestos del individuo
cuando interactua con los ocupantes de otras posiciones.

A pesar que esta distincion es importante por las posibles
discrepancias que pueden existir entre los tres aspectos del rol, en
general se utiliza el concepto de rol para referirse al desempeno del
rol prescrito.

El concepto de rol estd directamente relacionado con el de posiciéon o
estatus de una persona en un determinado sistema social. El estatus,
que puede ser adscrito o adquirido, es un concepto relacional que
caracteriza a una persona en funcién de su interaccion con personas de
otras posiciones en un determinado "sistema de estatus" El concepto
de rol alude a las normas y expectativas que se aplican a un individuo
que ocupa una determinada posiciéon social o estatus. Estas
expectativas especifican los comportamientos que el individuo puede
dirigir adecuadamente hacia los ocupantes de otras posiciones Yy,
reciprocamente, los comportamientos que aquellos pueden dirigir
adecuadamente hacia el individuo.

Asi por ejemplo, en su posiciéon de estudiante un determinado alumno
emitird ciertas conductas tales como asistir a clases, prepararse para
las evaluaciones, inscribir sus asignaturas, etc. Al interactuar con ¢€l,
sus profesores asumirdn que dicho alumno se comportard de la manera
indicada, y tales supuestos conforman las expectativas del rol de
alumno. Al mismo tiempo, los alumnos tendrdn ciertas expectativas de
rol respecto a los profesores, esperando que ellos comiencen sus
clases a la hora fijada, sean expertos en el tema y respondan
adecuadamente las consultas de los alumnos.

Cuando las expectativas de rol son compartidas por un grupo ellas se
constituyen en normas, expectativas generalizadas acerca de la
conducta que se aprenden en la interaccién con otros miembros de la
sociedad (Deaux, Dane & Wrightsman, 1993). Asi, se pueden tener
normas generales acerca de las interacciones apropiadas entre mujeres
y hombres, entre personas con autoridad y subordinados, entre nifos y
adultos, o entre otras posiciones.

CONFLICTO DE ROLES
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El conflicto de rol surge debido a que una persona habitualmente
desempeia varios roles, o a que un solo rol puede involucrar demandas
incompatibles. Existe conflicto inter-rol cuando las expectativas asociadas
con diversas posiciones de un individuo son incompatibles entre si,
mientras que existe conflicto intra-rol cuando son incompatibles las
expectativas asociadas con una misma posicion. Asi por ejemplo, el
rol de madre de una mujer puede incluir algunas expectativas que
entren en conflicto con aquellas pertenecientes a su rol laboral, o bien
dos expectativas adscritas a su rol de madre pueden aparecer
incompatibles entre si.

Las fuentes de las expectativas conflictivas ya sea para el conflicto
inter-rol o intra-rol pueden ser la persona misma, sus compafieros de
rol, la sociedad en general, o alguna combinacidon de estos factores
(Shaw & Costanzo, 1970). Los conflictos de rol pueden variar en
intensidad, desde aquellos muy leves y tolerables por un largo tiempo,
hasta aquellos que pueden causar grandes perturbaciones. Dos factores
estructurales que determinan la severidad del conflicto de rol son:

a) la incompatibilidad relativa de las prescripciones de cada rol,

b) el rigor con que se imponen las prescripciones (cantidad de

desviacion permitida) (Deutsch y Krauss, 1970).

ASUNCION DE ROL Y CONCEPTO DE SI-MISMO

Como se expresaba al presentar los origenes de la perspectiva del rol,
son muchos los autores y enfoques tedricos que han desarrollado
conceptos relacionados con este término genérico de rol. Algunos
autores han destacado el hecho que en el proceso de interaccion con su
ambiente social, un individuo percibe que los otros reaccionan hacia
¢l, y ¢l mismo empieza a reaccionar frente a sus propias acciones y
atributos personales de la manera en que espera que otros lo hagan.
Esta capacidad para asumir el punto de vista de los otros y para
considerarse a si mismo como un objeto, da origen al concepto de si-
mismo.

Ya a fines del siglo pasado William James distinguia entre "yo" y
"mi", el si-mismo como conocedor y el si-mismo como conocido,
dividiendo el "mi" a su vez en tres clases: material, espiritual y social
(Deutsch y Krauss, 1970). De estos, el concepto de si-mismo social es
el que tuvo implicaciones mas importantes para el enfoque del rol.

Seglin James, el si-mismo social surge del reconocimiento que el
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individuo recibe de otras personas, y como las distintas personas
reaccionan de manera distinta frente a un mismo individuo, se puede
decir que el individuo tiene tantos si-mismos sociales como grupos de
personas distintas cuyas opiniones toma en cuenta. Como sefialan
Deutsch y Krauss (1970), es digno de destacar que de esta manera
James se adelanta en varias décadas a lo que serd posteriormente el
concepto de grupos de referencia.

A principios de este siglo, el sociélogo Charles Cooley presentd sus
ideas sobre los aspectos socio-psicologicos de la vida social,
concibiendo la conciencia como siendo moldeada por la interaccion
social (Ritzer, 1983). Esto se ilustra claramente en su concepto de "yo
espejo" (looking-glass self), que él describe de la siguiente manera:
"Asi como vemos nuestro rostro, figura y vestido en el espejo, y nos
interesamos en ellos porque son nuestros y nos satisfacen o no
...imaginamos en la mente de los demdas algunos pensamientos acerca
de nuestra apariencia, modales, objetivos, actos, caracter, amigos, etc.,
y nos sentimos variablemente afectados por ellos" (Deutsch y Krauss,
1970, p. 172). Por lo tanto, en el yo espejo podemos distinguir tres
fases:
a) primero imaginamos cOmo aparecemos ante los otros;
b) luego imaginamos codmo los otros juzgan nuestra apariencia;
c) finalmente desarrollamos alguna forma de auto-sentimiento tal
como orgullo o sufrimiento sobre la base de lo que percibimos son
los juicios de los otros.

El otro concepto por el cual se recuerda actualmente a Cooley, el de
grupo primario, también es importante para el desarrollo del si-
mismo. Los grupos primarios son aquellos grupos pequeiios, cara a
cara, que juegan un papel crucial en vincular al individuo con la
sociedad en general. Y es dentro del contexto del grupo primario que
emerge el yo espejo y que el nifio aprende a tomar en cuenta a los
otros, llegando a transformarse en un ser social (Ritzer, 1983).

Tanto James como Cooley especificaron que la fuente del concepto de
si-mismo son los otros, sin embargo no entregaron una descripcidon
detallada y sistematica de coémo se desarrolla el si-mismo. Quien
realizo esa tarea fue George Herbert Mead, figura central de la
corriente conocida como interaccionismo simbolico en el campo de las
teorias socioldgicas. Aunque la principal actividad académica de
Mead fue ensefar filosofia en la Universidad de Chicago desde 1894
hasta su muerte en 1931, ocupa un lugar destacado en la historia de la
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teoria sociologica, ya que proporciond a la sociologia una teoria
socio-psicologica centrada en el cardcter simbolico de la interaccidon
social, algo muy distinto a las teorias socioldgicas tradicionales
(Ritzer, 1983).

Para Mead, la unidad mas apropiada del anélisis psicosocioldgico es el
acto social. Si bien un acto puede ser analizado como una unidad
individual, el contenido de un acto humano es tipicamente social. Es
social no sélo en el sentido de que ocurre en un escenario que incluye
a otro u otros individuos, sino ademas en el sentido de que los juicios
percibidos o anticipados de los otros median entre la iniciacién y la
ejecucion del acto. De acuerdo a Schellenger (1981), “No es solo que
otra gente esté presente a nuestro alrededor lo que hace que nuestros
actos sean sociales; es mucho mas importante todavia el que la gente
esta presente dentro de nosotros” (p. 60). Es interesante que el lector
examine la gran concordancia entre estas afirmaciones y la definicion
de Psicologia Social de Allport revisada en el Capitulo anterior.

Ahora bien, ;como pueden los otros estar presentes dentro de
nosotros?. La respuesta es simplemente mediante la representacion
simbolica, mediante los simbolos significantes del lenguaje que hacen
posible la autoconciencia y la accion reflexiva. Asi, es mediante el uso
de simbolos significantes, primero junto a otros en lo que Mead
denomina “conversacion de gestos”, y mas adelante dentro de nosotros
en la forma de pensamiento, como llegamos a ser el tipo de personas
que somos. Esta importancia central que se concede a la naturaleza
social y simbolica de la accién humana, es la que sirve de base a la
denominacion de esta corriente de  pensamiento  como
“interaccionismo simbolico”, la cual constituye un marco de
referencia para la psicologia social y ademads una filosofia mas general
de la naturaleza humana (Schellenger,1981).

Al igual que Cooley, Mead destaco la importancia de las relaciones

persona-otros para el desarrollo de conductas de rol, concibiendo a los

"otros" como una entidad generalizada que la persona utiliza como un

punto de referencia para su propia conducta (Shaw & Costanzo, 1970).

En la concepcidén de Mead, la comunicacidn e interaccion que llevaran

al desarrollo del si-mismo requiere dos condiciones principales:

a) el lenguaje, como conjunto de simbolos significantes socialmente
compartidos, capaces de provocar en la propia persona las
reacciones que provoca en otros;

b) el desarrollo de la capacidad de ponerse en el lugar de otros, de
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adoptar sus actitudes, de anticipar sus reacciones, es decir, la
asuncion de roles (Blanco, 1995).

En la medida que un individuo es capaz de asumir el rol de otros,
puede responderse a si mismo desde la perspectiva de ellos, y por lo
tanto convertirse en objeto para si mismo. El ser un objeto social para
si implica que el individuo concede a sus gestos o comportamientos
significados similares a los que tienen para las personas que le rodean.
A partir de esta capacidad para asumir el rol de otros individuos hacia
si mismo, se desarrolla lo que Mead llama el “otro generalizado”. El
otro generalizado es el conjunto organizado de actitudes comunes a un
grupo, y que son asumidas por el individuo como contexto para su
propio comportamiento. Es necesario insistir en que no se trata solo de
asumir el rol de otros individuos, sino que de asumir la actitud del
colectivo como un todo, de incorporar las actitudes del grupo social
organizado al que pertenece (Schellenberg, 1981).

Por lo tanto el si-mismo es un fen6meno en desarrollo que surge de la
interaccion con otros individuos, y este desarrollo ocurre en dos
etapas : el juego (play) y el juego de reglas (game) o deporte. En el
juego el nifio asume un conjunto de roles, lo que le permite la
oportunidad de explorar las actitudes de los otros hacia ¢él, y aprender
a considerarse desde un punto de vista externo. Pero es en el juego de
reglas o deporte, un tipo de actividad social organizada, donde las
actitudes de los otros se asimilan en un otro generalizado coherente.
Aqui las acciones del nifio estan determinadas por su expectativa de
las acciones de los otros, llegando a ser el "otro" en este caso una
organizacion de las actitudes de todos los que estan comprometidos en
el mismo proceso o actividad. De esta manera se adquiere experiencia
del propio grupo social como una comunidad organizada de actitudes,
normas, valores y metas que regulan el comportamiento propio y el de
los otros (Deutsch y Krauss, 1970).

Es interesante agregar que este proceso de desarrollo de la capacidad
para asumir roles juega un papel central en el desarrollo del juicio
moral del individuo. Es asi como Kohlberg, tal vez el autor mas
importante en el campo de la psicologia moral, plantea como los dos
factores basicos que determinan el desarrollo moral:

a) el nivel de desarrollo cognitivo alcanzado, y

b) la participacion social y asuncion de roles (Barra, 1987).

Pueden mencionarse como limitaciones de la teoria de Mead la escasa
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sistematizacion de muchos de sus postulados, la ausencia de apoyo
empirico, y el uso muy laxo del concepto de rol, desvinculado de las
posiciones sociales que ocupa el individuo. El interés de Mead eran
las relaciones entre procesos mentales, accidn e interaccidon y, aunque
la obra principal que contiene sus ideas ( publicada en forma postuma
y elaborada en base a sus clases de psicologia social) se titula "Mind,
Self and Society”, realmente se centra en los dos primeros términos y
dedic6 muy poca atencidon al andlisis de un sistema estructurado de
relaciones, estructuras y procesos sociales, o sea, la sociedad (Ritzer,
1983). Sin embargo, aunque no ofrece hipdtesis especificas sino que
s6lo un marco de referencia bastante abstracto y a veces vago, el
pensamiento de Mead suscita problemas y sugiere elementos a
considerar que no se encuentran en ningun otro enfoque, y que le han
dado un lugar destacado en la psicologia social, especialmente en
aquella de orientacion mas sociologica (Deutsch y Krauss, 1970).

Al terminar esta revisiéon, que por su caracter conciso no ha podido
reflejar adecuadamente la riqueza y aportes de cada teoria, apreciamos
que las distintas teorias difieren considerablemente en lo que
consideran mas importante y de ahi que cada una genera distintas
proposiciones para comprender el comportamiento social. Como se ha
afirmado anteriormente, ninguna perspectiva por si sola podria
explicar el muy amplio rango de fendomenos que le interesan a la
psicologia social, debido a la complejidad de la conducta social
humana. Por lo tanto, esperamos que habiendo el lector conocido
diversas perspectivas tedricas, estard mas preparado para comprender
de manera mas plena los distintos fendémenos de influencia social que
se revisaran en los siguientes capitulos.
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CAPITULO 3

PERCEPCION SOCIAL

El analisis de cualquier comportamiento requiere prestar atenciéon en
primer lugar al proceso mediante el cual captamos los estimulos del
ambiente. En el caso del comportamiento social estos estimulos son
usualmente otras personas y su conducta.

La percepcion de personas comparte muchas caracteristicas de la

percepcion de objetos, tales como la organizacion, la selectividad,

caracter subjetivo, busqueda de elementos invariantes, e interpretacion del
estimulo. Sin embargo, la percepcion de personas posee también
ciertos rasgos que la distinguen de la percepcion de objetos:

a) Las personas son percibidas como agentes causales, capaces de
controlar la informacidon que presentan de si mismas de acuerdo a
sus objetivos e intereses.

b) Tanto el objeto como el sujeto de la percepcidon son personas, lo
que permite al perceptor hacer una serie de inferencias acerca de
los sentimientos o actitudes de la persona percibida, en base a sus
propias experiencias.

c) La percepcion de personas implica una interaccion muy dindmica,
donde la presencia, expectativas y conducta del perceptor pueden
afectar la conducta de la persona percibida, en un proceso circular.

d) La percepcion de personas es usualmente méas compleja que la
percepciéon de objetos, ya que existen muchos atributos no
observables directamente, las personas cambian mas que los
objetos, y la exactitud de la percepcion es mas dificil de comprobar
(Moya, 1994).

Teniendo presente estas caracteristicas generales de la percepcion
social, podemos dirigir ahora nuestra atencion a como opera el
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proceso mediante el cual buscamos informacién y nos formamos
impresiones acerca de las personas que percibimos.

CLAVES OBSERVABLES

La materia prima de las primeras impresiones son las claves visibles
de una persona, incluyendo su apariencia fisica, sus claves no
verbales, y su conducta manifiesta (Smith & Mackie, 1995):

a) La apariencia fisica ciertamente influencia nuestras impresiones
acerca de las otras personas, ya que es habitualmente la primera y a
menudo Unica clave de como es alguien. Ademads, determinados
rasgos pueden estar asociados son ciertos estereotipos.

b) Las claves no verbales pueden comunicar mucha informacién
acerca de una persona, especialmente de sus sentimientos y
actitudes hacia otros. Las expresiones faciales, la conducta visual y
el lenguaje corporal pueden ser asociados con distintos atributos y
emociones de las personas.

c) La conducta manifiesta de una persona es tal vez la materia prima
mas importante para desarrollar una impresion acerca de ella, ya
que muchas conductas tienden a asociarse con determinados rasgos
de personalidad o actitudes. Esto se expresa en el conocido consejo
de juzgar a otros por sus acciones, y no por su apariencia o por lo
que dicen.

Es evidente que serdn muchas las posibles claves observables en una
persona en cada una de estas tres areas, sin embargo no todas ellas
atraeran por igual nuestra atencion. Aquellas caracteristicas mas
salientes, es decir, que mds atraerdn la atencion, son aquellas que son
inusuales o inesperadas en un determinado contexto. Asi por ejemplo,
un hombre empujando un coche con un bebé no atraera mayormente
nuestra atencion en una plaza publica llena de nifios pequefios, pero si
lo haria en una fila de personas frente a la boleteria de una funcién de
opera. Por lo tanto, una vez que tenemos informacion acerca de la
apariencia fisica de una persona, su comunicacion no verbal, y algunas
de sus conductas, aquellos aspectos que son mas salientes es mas
probable que atraigan la atencidén y formen la base para las primeras
impresiones.
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INTERPRETACION DE LAS CLAVES

Estas diversas claves o trozos de informacion acerca de una persona sélo
constituyen la materia prima para nuestras impresiones y juicios sobre la
persona. Ninguna de ellas tiene un significado en si misma, ni indica
directamente los rasgos mas estables de la persona, sino que ellas son
interpretadas por el perceptor a la luz de su conocimiento almacenado sobre
las personas, las conductas, los rasgos, y las situaciones sociales. El
conocimiento almacenado mas probable de ser usado para interpretar las
claves es aquel que estd asociado a la clave misma, o que es facil de traer a
la mente (Smith & Mackie, 1995). En otras palabras, hay dos clases mas
importantes de conocimiento almacenado que nos ayudan a interpretar
ciertas claves (por ejemplo, si una mirada sostenida refleja amenaza o
atraccion):

a) las asociaciones que hemos aprendido,

b) los pensamientos que son mas frecuentes en nuestra mente.

EL ROL DE LAS ASOCIACIONES

En nuestra experiencia anterior hemos aprendido a asociar ciertas
caracteristicas y conductas con determinados rasgos. Asi por ejemplo, podemos
asociar el robar dinero con el rasgo de deshonestidad, o el dar dinero con el
rasgo de generosidad. Cuando pensamos en esas conductas, en nuestra
mente se puede activar el rasgo asociado a ellas. Las asociaciones pueden
formarse por la similitud de significado entre dos representaciones
cognitivas (o esquemas), o bien porque repetidamente se piensa en ellas
como ligadas.

Debido a estos patrones de asociaciones almacenadas, algunas claves son
mas faciles de interpretar que otras. Por ejemplo, si sabemos que alguien
devolvié una billetera intacta encontrada en la calle, seguramente vamos a
activar inmediatamente el esquema correspondiente al rasgo de honestidad,
y seria muy dificil interpretar esa conducta en alguna otra forma. Sin
embargo, no siempre las claves tienen una interpretacion tan clara.

EL ROL DE LA ACCESIBILIDAD
Muchas veces una misma clave, ya sea una conducta o una

caracteristica, puede ser interpretada de distintas formas. En tales
casos, tendemos a utilizar conocimiento relevante que sea mas accesible
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para nosotros. La accesibilidad de una representacion cognitiva se
refiere a la facilidad y rapidez con que viene a la mente y es usada, y
ejerce una poderosa influencia en la interpretacion de conductas u
otras claves. Por tanto, mientras mas accesible sea el conocimiento, es
mas probable que venga a la mente automaticamente (sin un esfuerzo
consciente por traerlo), y es mas probable que guie nuestra
interpretacion de una clave.

Entre los factores que influyen en la accesibilidad del conocimiento
estan las expectativas, motivos, animo, contexto, y recencia Yy
frecuencia de activacion (Smith & Mackie, 1995).

a) Expectativas: cuando creemos que algo es mas probable, nuestros
pensamientos acerca del resultado anticipado determinan nuestra
interpretacion de lo que realmente ocurre. En un estudio clasico de
Kelley de 1950 sobre formaciéon de impresiones, los estudiantes a
quienes se les habia anticipado que un profesor invitado era
"calido", lo evaluaron como mas considerado, informal, sociable y
con sentido del humor, que sus compafieros a quienes se les habia
anticipado que el profesor era "frio" (citado en Smith & Mackie,
1995, p. 76).

b) Motivos: a menudo no solamente vemos lo que esperamos ver, sino
que también lo que queremos ver. El solo hecho de pensar en
ciertas metas deseadas hace accesibles las representaciones
cognitivas de esas metas, y esto afecta nuestra interpretacion de la
conducta de otros. Por ejemplo, las personas que quieren actuar
cooperativamente es mas probable que interpreten la conducta de
otros como cooperativa.

c) Animo: el estado de dnimo positivo o negativo tiene un impacto
demostrado en como interpretamos la conducta de otros, y por tanto
en nuestras reacciones hacia ellos. Las personas que estan en un
estado de d4nimo positivo ven tanto su propia conducta como la de
otros a través de un lente color rosa, asignando a todas las
conductas evaluaciones mas positivas que las personas con un
estado de 4nimo mas neutro. Lo contrario sucede cuando las
personas estdn en un estado de 4nimo negativo. El 4nimo tiene este
efecto debido a que hace mas accesibles otros pensamientos
positivos o negativos, trayéndolos a la superficie donde ellos
pueden influir en nuestras interpretaciones de las conductas.

d) Contexto: a menudo la situacién en la que ocurre una conducta

72



e)

ambigua nos ayuda a interpretarla. Esto se aplica entre otras cosas a
nuestra interpretacion de una expresiéon emocional, como se aprecia
en un estudio de Trope (1986). En dicho estudio se le mostraron a
los sujetos fotos de expresiones faciales ambiguas junto con
determinada informacion acerca del contexto, obteniéndose
interpretaciones muy diferentes de la misma expresion de acuerdo
al contexto (por ejemplo, en un funeral, en una representacion
teatral, o en una competencia deportiva).

Activacién reciente: una representacion cognitiva que ha sido
traida recientemente a la mente, permanece accesible por un
tiempo. Por lo tanto, cualquier cosa que traiga una idea a la mente,
aunque sea por coincidencia o por azar, puede hacerla accesible e
influenciar nuestras interpretaciones de la conducta. La activacion
de un esquema para aumentar su accesibilidad y hacer mas probable
su uso se llama preactivacion (priming). En la investigacion clasica
de este proceso se expone a los sujetos a una serie de estimulos y a
continuacién, en una segunda fase aparentemente no relacionada
con la anterior, se les pide juzgar un nuevo estimulo. El efecto
observado es que este ultimo juicio resulta influido por los
estimulos de la primera fase (Paez, Marques e Insta, 1994).

Un aspecto muy interesante es que se ha visto que los efectos de
esta preactivacion pueden ser duraderos, influenciando las
posteriores interpretaciones hasta por un periodo de 24 horas, y
ademas que su impacto no requiere que la persona sea consciente
de la activacion (Smith & Mackie, 1995). Y alin més sorprendente
puede ser el hecho que en algunas situaciones las personas parecen
generar sus propias preactivaciones. Esto sucede cuando, sobre la
base de la informacién que recibimos sobre otra persona, inferimos
que posee ciertos rasgos, y a su vez estas inferencias actuan como
preactivaciones e influyen en nuestros juicios subsecuentes acerca
de la persona respecto al rasgo preactivado (Baron & Byrne, 1994).

Activacion frecuente o accesibilidad cronica: el uso frecuente de una
representacion cognitiva por dias, meses o afios, puede hacerla
cronicamente accesible, resultando en que la persona usa repetidamente
los mismos conceptos al interpretar la conducta de otros. Mientras mas a
menudo una persona usa conceptos particulares, mas probable es que
tales conceptos vengan a la mente de nuevo, y asi las representaciones
altamente accesibles moldean la forma en que la persona interpreta los
estimulos que recibe. De acuerdo a Pdez y otros (1994), los sujetos
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esquematizados o los sujetos expertos en una determinada area social
tienen accesibles de manera cronica los esquemas asociados a esa area.
Asi por ejemplo, "los sujetos esquematizados masculinos tendran
cronicamente accesibles los atributos y esquemas de la asertividad y del
autocontrol y aplicaran estos atributos en la percepcion social de otros
con mucha frecuencia. Estos esquemas cronicos se utilizan sin
conciencia, sin control voluntario y hacen que se codifique la
informacion relevante para el esquema en menos tiempo y de forma mas
sistematica" (P4ez y otros, 1994, p. 180).

Como se ha podido apreciar, la accesibilidad de los esquemas que usan
las personas tiene muchas fuentes, y funciona de diversas maneras para
influenciar la interpretacion de una determinada conducta o
caracteristica.

PRIMERAS IMPRESIONES

La percepcion social involucra esfuerzos para formar una impresion
global de las otras personas. Al interactuar con otros, y especialmente
cuando es la primera vez, tratamos de combinar diversos trozos de
informacidon en una impresion general consistente. El sentido comun
sugiere que las primeras impresiones son muy importantes, y al igual
como sucede en muchos otros casos, la evidencia empirica tiende a
concordar con esta creencia de sentido comun.

Asumimos que las impresiones iniciales que formamos sobre otros
moldearan el curso de nuestros futuros encuentros con ellos, y que
tales impresiones pueden ser muy resistentes al cambio, aun frente a
informacidon posterior contraria. Varias décadas de investigacion
muestran que tales supuestos son correctos (Baron & Byrne, 1994).

Ya en investigaciones pioneras de Asch en los afios 40 se encontraba
que las impresiones que formamos sobre otros se ven mas fuertemente
afectadas por la informaciéon que recibimos primero, lo cual se llamo
efecto de primacia. A pesar que Asch postulaba que la primera
informacion afectaba el significado o interpretacion de la informacion
posterior, una interpretacion mas de acuerdo con el conocimiento
actual sobre cognicidn social sugiere que tal efecto de primacia ocurre
porque, una vez que tenemos alguna informacion inicial, no nos
preocupamos en prestar mucha atencion a la informacion adicional.
Esto seria parte de una tendencia mas general a minimizar el monto de
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trabajo cognitivo que hacemos cuando pensamos acerca de otros.

La investigacion acumulada revela que al formar impresiones sobre

otros, al parecer combinamos la informacion disponible acerca de

ellos en una especie de promedio ponderado cognitivo. Es decir,

combinamos la informacion ponderando cada trozo por diversos

factores que determinan su importancia. Entre los factores mas

importantes que influencian el peso relativo que damos a diversos

trozos de informacion, estan los siguientes:

1) la fuente de la informacion: la informacion de fuentes que admiramos
o en las que confiamos tiene mas peso que la de fuentes no confiables

2) si la informacion es positiva o negativa: tendemos a ponderar mas
la informacion negativa acerca de otros, tal vez porque es mas
novedosa o distintiva

3) el grado en que la informacién describe conductas o rasgos que son
atipicos o extremos: mientras mas inusual es algo, mayor ponderacion
le damos, y

4) a menudo asignamos mayor peso a la informacion que recibimos
primero (primacia) que a la informacion posterior (Baron & Byrne,
1994).

ATRIBUCIONES

Ademas de percibir e interpretar las caracteristicas y conductas de los
otros, usualmente queremos ir mas alld, conocer sus rasgos
permanentes y comprender las causas de su conducta, por qué ellos
actian como lo hacen. El proceso a través del cual buscamos tal
informacion es conocido como atribuciéon. Mas formalmente, la
atribucién se refiere a nuestros esfuerzos para entender las causas de
la conducta de los otros y, en algunas ocasiones, las causas de nuestra
conducta también. La atribucion ha sido un tema de interés principal
en la psicologia social moderna desde los afios 70, en un grado tal que
ya en 1980 se estimaba en alrededor de 1.000 los articulos dedicados
al tema (Sabini, 1992). Sin embargo, como se vio en el Capitulo
anterior, sus origenes pueden rastrearse hasta el trabajo pionero de
Heider varias décadas antes.

CLASIFICACION DE LAS ATRIBUCIONES

Para Heider el proceso atributivo comienza con la observacién de una
conducta y finaliza cuando el observador cree encontrar la causa que
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la produjo. Cuando se considera que la conducta era posible para el
actor y éste queria realmente llevarla a cabo, se postulara una causa
personal o interna. En cambio cuando se considera que la conducta
estaba mas alla de las posibilidades del actor o éste no pretendia
realizarla, se postulard una causa ambiental o externa (Morales, 1994b).

Weiner propuso la utilizacion de algunas causas bdésicas a las cuales se
atribuyen los resultados de éxito o fracaso en la realizacion de una tarea.
Estas causas basicas son: capacidad, esfuerzo, dificultad de la tarea, y
azar (Dela Coleta, 1990). Sin embargo, es probable que puedan aparecer
como causas otros factores, como cansancio, enfermedad o influencia de
otras personas, los que segun Weiner pueden ser agrupados con las causas
basicas en base a ciertos factores comunes. De esta manera este autor
postula tres principales dimensiones causales:

a) Internalidad- externalidad: causas atribuidas a factores internos o
externos al individuo. Entre las primeras estarian capacidad,
esfuerzo y estado de animo, mientras que entre las segundas
estarian dificultad de la tarea, azar e influencia de otras personas.

b) Estabilidad - inestabilidad: causas que tienen un caracter
permanente o transitorio. Entre las primeras estarian capacidad y
dificultad de la tarea, mientras entre las segundas estarian esfuerzo,
azar, estado de &nimo y ayuda especifica.

c) Controlabilidad: causas que estdn bajo la capacidad de control del
individuo o escapan a su capacidad de control. Entre las primeras
estarian esfuerzo y ayuda especifica, mientras que entre las segundas
estarian capacidad, dificultad de la tarea y azar (Dela Coleta, 1990).

Asi, volviendo a las cuatro causas basicas de Weiner, podemos
clasificar cada una de ellas en términos de las dimensiones senaladas:
1) Capacidad: interna, estable, incontrolable

2) Esfuerzo: interna, inestable, controlable

3) Dificultad de la tarea: externa, estable, incontrolable

4) Suerte: externa, inestable, incontrolable

Por tltimo, y en relacion al estilo atribucional que se relaciona con el
concepto de desamparo aprendido, Abramson, Seligman y Teasdale
(1978) reemplazan la dimension de controlabilidad por la de
globalidad- especificidad. Esta se refiere a si la causa postulada para
un resultado (en este caso negativo) afecta a una gama de situaciones
(global) o si unicamente afecta una situacion particular (especifica).
De acuerdo a esto, en el estilo atribucional asociado a la depresion se
atribuyen los resultados negativos a causas internas, estables y
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globales (Mercado, Garcia, Fernandez y Gomez, 1993).

TEORIAS ATRIBUCIONALES

Debido a que el proceso de atribucion es complejo, se han propuesto
muchas teorias para explicar su operacion. Nos focalizaremos en dos
que han sido especialmente influyentes.

TEORIA DE LA INFERENCIA CORRESPONDIENTE DE JONES Y DAVIS

La primera de estas teorias -la teoria de la inferencia correspondiente
formulada por Jones y Davis en 1965- pregunta cémo usamos
informacion acerca de la conducta de los otros como una base para
inferir que ellos poseen diversos rasgos o caracteristicas (Baron &
Byrne, 1994). En otras palabras, la teoria estd interesada en como
nosotros decidimos, sobre la base de las acciones manifiestas de los
otros, que ellos poseen rasgos o disposiciones especificas que los
acompafian de una situacién a otra y que permanecen basicamente
estables en el tiempo.

A primera vista esta podria parecer una tarea simple, ya que la
conducta de los otros nos proporciona una rica fuente de informacion.
Sin embargo, a menudo la tarea se complica debido a que muchas
veces las personas act@ian de ciertas maneras no porque al hacerlo asi
reflejan sus propios rasgos o preferencias, sino mas bien porque los
factores externos les dejan poca eleccion. Por ejemplo, imagine que
Ud. observa que una cajera rehusa aceptar un cheque personal de un
cliente. ;Significa esto que la cajera es desconfiada de los extrafios?
No necesariamente. Ella puede estar simplemente obedeciendo reglas
estrictas de la empresa respecto al pago de las mercaderias. Ella puede
de hecho ser una persona muy confiada que experimenta gran
incomodidad en tales ocasiones. En situaciones tales como ésta- que
son extremadamente comunes- puede ser completamente errébneo usar
la conducta de los otros como una guia para sus rasgos o motivos
reales.

(Como enfrentamos tales complicaciones? De acuerdo a la teoria de

Jones y Davis, realizamos esta dificil tarea focalizando nuestra

atencion en ciertos tipos de acciones- aquellas mas probables de ser

informativas:

a) Primero, consideramos solamente conductas que parecen haber sido
elegidas libremente. Tendemos a ignorar o al menos desvalorizar
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conductas que han sido de alguna manera impuestas a la persona en
cuestion.

b) Segundo, prestamos cuidadosa atencion a acciones que producen lo
que Jones y Davis llaman efectos no comunes- resultados que
pueden ser logrados por una accion especifica, pero no por otras. Es
decir, podemos aprender mas acerca de otra persona cuando ella
realiza una accidén por una razon especifica, que cuando pueden
haber muchas posibles razones.

¢) Finalmente, Jones y Davis sugieren que también prestamos mayor
atencion a las acciones de los otros que son inusuales o que son
bajas en deseabilidad social, que a aquellas acciones esperables o
socialmente deseables. En otras palabras, aprendemos mas acerca
de los rasgos o caracteristicas de los otros a partir de sus acciones
que son algo distintas a lo comun, que a partir de acciones que son
muy similares a aquellas realizadas por la mayoria de las otras
personas.

En suma, de acuerdo a la teoria propuesta por Jones y Davis, estamos
mas inclinados a concluir que la conducta de otros refleja sus rasgos
estables (es decir, es mas probable que logremos inferencias
correspondientes o precisas acerca de ellos) cuando esa conducta:

1) ocurre por eleccion;

2) produce efectos distintivos, no comunes;

3) es baja en deseabilidad social (Baron & Byrne, 1994).

MODELO DE COVARIACION DE KELLEY

En innumerables situaciones vitales, la tarea atribucional central que
enfrentamos es saber por qué otras personas han actuado como lo han
hecho, o por qué los eventos han resultado de una manera particular.
Tal conocimiento es crucial, ya que s6lo si comprendemos las causas
que subyacen las acciones de otros podemos ajustar nuestras propias
acciones correspondientemente, y esperar que tenga sentido el mundo
social. Obviamente, son numerosas las posibles causas especificas que
subyacen la conducta de otros. Por ejemplo, si vemos a un estudiante
elogiar a un profesor, tal evento social puede ser atribuido a distintas
causas dependiendo de otra informacidén que tengamos acerca de las
personas involucradas y de las circunstancias.

De acuerdo a la teoria de Kelley presentada en 1967, las personas

tratan de discernir la causa de un evento atendiendo a informacién de
covariacion, informacion acerca de factores causales potenciales que
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estan presentes cuando ocurre el evento y que estan ausentes cuando
no ocurre (Baron & Byrne, 1994; Smith & Mackie, 1995). En el
enfoque de Kelley, existen tres categorias de posibles causas para un
evento social:

a) algo acerca del actor, en este caso el estudiante;

b) algo acerca del estimulo de la conducta, en este caso el profesor;

c) algo acerca de las circunstancias o situacion particular.

Para decidir qué tipo de atribucion causal hacer, las personas buscan
posibles causas que covarien de una manera Unica con el evento,
resultando elegida aquella que estd presente cuando ocurre la conducta y
que esta ausente cuando no ocurre la conducta. Concretamente, las
personas buscan informacion de:

1) Distintividad: el grado en que el actor reacciona de la misma
manera a otros estimulos o eventos, en este caso, si el estudiante
elogia a otra gente.

2) Consenso: el grado en el cual otras personas reaccionan al mismo
estimulo o evento en la misma forma que el actor, en este caso, si
otras personas elogian al profesor.

3) Consistencia: el grado en el cual el actor reacciona al estimulo o
evento de la misma manera en otras ocasiones, en este caso, si el
estudiante elogia al profesor bajo otras circunstancias. Es necesario
diferenciar y no confundir distintividad y consistencia. La
consistencia se refiere a reacciones similares frente a un
determinado estimulo en diferentes ocasiones, mientras que la
distintividad se refiere a reacciones similares frente a diferentes
estimulos o eventos.

En el ejemplo dado se podria ilustrar cada una de estas tres

dimensiones de la siguiente manera:

. Alto consenso: Casi todos elogian a este profesor.

- Bajo consenso: Casi nadie elogia a este profesor.

- Alta distintividad: El estudiante no elogia a nadie mas.

- Baja distintividad: El estudiante elogia a casi todas las personas.

. Alta consistencia: El estudiante elogia a este profesor casi siempre.

- Baja consistencia: El estudiante no elogia a este profesor
habitualmente.

En base a lo anterior, podemos distinguir tres principales combinaciones

que resultaran en tres tipos diferentes de atribuciones:

1) Alto consenso + alta distintividad + alta consistencia = algo acerca
del estimulo (profesor)
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2) Bajo consenso + baja distintividad + alta consistencia = algo acerca
del actor (estudiante)

3) Bajo consenso + alta distintividad + baja consistencia = algo acerca
del momento o situacion particular (circunstancias).

La teoria de Kelley aparece como muy razonable y posible de aplicar
a un amplio rango de situaciones sociales. Sin embargo, el tipo de
andlisis causal descrito puede requerir considerable esfuerzo, y ya se
ha dicho antes que las personas tienden a evitar tal trabajo cognitivo
cada vez que pueden. A menudo las personas estdn prontas a sacar
conclusiones rapidas y simples acerca de las causas de las acciones de
otros, en gran medida porque han aprendido que ciertas clases de
conducta generalmente surgen de factores internos, mientras otras
usualmente derivan de factores externos. Por ejemplo, la mayoria de
las personas creen que el éxito es generalmente resultado de la
habilidad y el esfuerzo (dos causas internas), mientras que el reir es
mayormente el resultado de estar expuesto a una situacion divertida
(causa externa).

Por lo tanto, al parecer el tipo de analisis cuidadoso descrito por

Kelley ocurre sdélo bajo ciertas circunstancias, principalmente en dos

condiciones:

a) cuando las personas enfrentan eventos inesperados,

b) cuando ellas enfrentan resultados o eventos desagradables (Baron &
Byrne, 1994).

Al comparar los modelos de Jones-Davis y de Kelley acerca de coémo
las personas hacen inferencias sobre las causas de la conducta, se
puede apreciar algo que ya se afirmara en el Capitulo anterior, en el
sentido que las teorias pueden ser parcialmente correctas y
complementarse mas que excluirse mutuamente. Asi, la teoria de la
inferencia correspondiente se aplicaria principalmente a conductas
intencionales, donde se procede mediante inferencias desde la conducta
hacia las intenciones y luego hacia las disposiciones o rasgos. En
cambio, el modelo de covariacidon se aplica principalmente a reacciones
mas que a acciones intencionales, procediendo a determinar un factor
causal ya sea del actor, del estimulo o de la situacidon, de acuerdo a la
informacion de consenso, consistencia y distintividad (Sabini, 1992).

ERRORES Y SESGOS ATRIBUCIONALES

En gran medida las dos teorias atribucionales revisadas se pueden
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considerar modelos normativos mas que descriptivos, en el sentido
que ellas plantean coémo los individuos deberian usar la informacién
disponible al hacer inferencias causales, mas que como los individuos
realmente hacen tales inferencias (Sabini, 1992). Por lo tanto se ha
dedicado mucha investigacion a conocer como las personas al hacer
atribuciones se "desvian" de lo postulado por los modelos. Asi, por
ejemplo, se ha encontrado que muchas veces las personas no utilizan
el principio de covariacidon y que no consideran la informacion de
consenso, sobrevalorando sus propias expectativas (Echebarria, 1994).

De esta forma se han descrito varios tipos de sesgos atribucionales, o
tendencias sistematicas a realizar determinados tipos de atribuciones,
y por lo tanto a desviarse de lo que plantean los modelos normativos.
El error fundamental de la atribucion

Se refiere a la tendencia a explicar las acciones de otros en términos
de causas disposicionales (internas), mas que de causas situacionales
(externas). Consiste en atribuir la conducta de otra persona a sus
propias caracteristicas o cualidades, prestando muy poca atencién a
los diversos factores situacionales que podrian haber influido en su
conducta. Esta tendencia a sobrestimar las causas disposicionales y
subestimar las situacionales, puede derivar del hecho que cuando
observamos la conducta de otro nos focalizamos en sus acciones (la
figura, en términos de la percepcidon), y no en el contexto en el cual
ellas ocurren (el fondo). O bien que observemos los factores
situacionales pero no les asignemos importancia causal (Baron &
Byrne, 1994).

A pesar que el error fundamental podria tener importantes
implicaciones sociales, culturales y alUn ideologicas (Echebarria,
1994), existe evidencia que revela que esta tendencia a atribuir las
acciones de otros a causas disposicionales se debilita con el transcurso
del tiempo. Es decir, a pesar que puede existir la tendencia inmediata
a hacer atribuciones internas de la conducta de otro, a medida que
pasa el tiempo se van tomando mas en consideracion las causas
externas o situacionales (Baron & Byrne, 1994). Ademas, hay ocasiones
en que los individuos no presentan esta tendencia a sobrestimar los
factores internos en la conducta de los otros, como sucede por ejemplo
cuando la conducta del otro es inconsistente con su conducta pasada, o
cuando se hace al sujeto centrar su atencién sobre la situacion o el
contexto de la conducta. Por lo cual al parecer el llamado error
fundamental tendria un alcance menos general de lo que antes se
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pensaba (Arcuri, 1988).
Las diferencias actor-observador

Jones y Nisbett fueron los primeros en llamar la atenciéon en 1972
hacia las diferencias que existen en la forma en que pensamos acerca
de nuestras propias acciones, y la forma en que pensamos acerca de
las acciones de otros. Ellos postularon que existe una tendencia
general a ver la propia conducta como causada externamente, y a ver
la conducta de otras personas como causada internamente, y esta
asimetria en el pensamiento se conoce como la diferencia actor-
observador en la atribucion (Sabini, 1992).

Esta diferencia entre actor y observador seria sistemdtica y obedeceria
a factores informativos, perceptivos y motivacionales. En primer lugar, el
observador desconoce a menudo si la conducta observada es
representativa o excepcional, en cambio el actor sabe si ha reaccionado
de manera similar o diferente en situaciones equivalentes en el
pasado. Desde el punto de vista perceptivo existen diferencias en la
saliencia relativa de la conducta y la situacién, ya que para el actor lo
saliente es la situacion debido a que tiene que actuar frente a ella,
mientras que para el observador lo saliente o lo que atrae la atencion
es la conducta. Y ademads existe una clara diferencia motivacional, ya
que una atribucion externa le permite al actor no asumir toda la
responsabilidad que podria derivarse de efectos poco apropiados, algo
que no estaria presente en el observador (Morales, 1994b).

Sesgo a favor de uno mismo (self-serving)

Se refiere a la tendencia a atribuir los resultados positivos propios a
causas internas (por ej. habilidad o caracteristicas personales), y los
resultados negativos a causas externas (por ej. azar o dificultad de la
tarea). Se han sugerido varias posibles explicaciones para esta
tendencia, las cuales pueden ser agrupadas en dos categorias: (a)
cognitiva 'y (b) motivacional.

La explicacidon cognitiva sugiere que este sesgo deriva primariamente
de la forma en que procesamos la informacion social. Las personas
pueden verse a si mismas como responsables del éxito pero no del
fracaso debido a factores primariamente cognitivos. Por ejemplo,
comunmente intentamos tener éxito y no intentamos fracasar, y a
menudo la intencidn juega un rol en la atribucion, siendo lo que el
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actor intenta lo que determina si atribuye su conducta a causas
internas o externas. Ademas, es mas probable que esperemos tener
éxito, y se ha visto que es mas probable que los resultados esperados
sean atribuidos a causas internas mas que externas (Sabini, 1992).

En cambio, la explicacion motivacional sugiere que este sesgo deriva
de la necesidad de proteger y reforzar la auto-estima, del deseo de
lucir bien a los ojos de los otros. En relacion a esto, se podrian
distinguir dos subtipos de sesgo a favor de uno mismo: sesgo ego-
protector y sesgo ego-reforzante. El primero se refiere a la negacion
de la responsabilidad por los resultados negativos, mientras que el
segundo se referiria a la asuncidén de responsabilidad por los éxitos,
teniendo ambos como funcién mantener niveles altos de auto-estima y
buscar la aprobacién social (Echebarria, 1994).

Al parecer, y de acuerdo a diversos estudios, el sesgo atribucional a
favor de uno mismo estaria determinado por factores tanto motivacionales
como cognitivos (Baron & Byrne, 1992). Pueden haber algunas
ocasiones en que las personas hacen atribuciones sesgadas debido a su
deseo de verse a si mismas positivamente, pero también existirian
muchas ocasiones en que un sesgo a favor de uno mismo puede ser el
resultado de factores puramente cognitivos (Sabini, 1992).

Cualquiera sea la naturaleza de este sesgo, puede tener implicaciones
importantes en las relaciones interpersonales, como por ejemplo llevar
a las personas que trabajan juntas en una tarea comun a percibir que
ellas, no los otros, han hecho la mayor contribucién. En un estudio de
Ross y Sicoly (1979) con parejas matrimoniales se pidié en primer
lugar a cada sujeto estimar, en una escala grafica de 150 unidades
cuyos extremos correspondian a cada conyuge, el grado de responsabilidad
que se atribuia a si mismo en relacidon con 20 actividades domésticas,
y en segundo lugar citar ejemplos de contribuciones a cada una de las
actividades, tanto propias como del conyuge. Para determinar si habia
exageracion o exceso en la responsabilidad atribuida, se sumaban los
puntuaciones de ambos conyuges y se les restaba 150, calculandose
luego el promedio de los valores asi obtenidos en cada una de las 20
actividades.

El anélisis estadistico reveld que estos valores eran significativamente
distintos de 0 y que existia una tendencia a exagerar las propias
contribuciones. De 37 parejas estudiadas, 27 mostraban exageracion, y
la exageracion se daba en 16 de las 20 actividades. Respecto a las
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contribuciones propias y del conyuge que se pudieron recordar (o sea,
que estaban accesibles), aparecié una diferencia significativa y, como
era de esperar, se recordaban mas ejemplos de contribuciones propias
que del conyuge (promedios de 10.9 y 8.1 respectivamente). Y ademés
se encontr6 una correlacion significativa (r= .50) entre el grado de
exageracion y la disponibilidad de los ejemplos: cuanto mayor era la
tendencia a recordar las propias contribuciones, mas se sobrestimaba
el propio grado de responsabilidad.

También este sesgo puede llevar al individuo a percibir que mientras
sus propios éxitos derivan de causas internas y son muy merecidos, los
¢xitos de otros derivan de causas externas y son menos valiosos. Y
ademas, debido a este sesgo, muchas personas tienden a percibir sus
acciones negativas como razonables y excusables, pero acciones
idénticas de parte de otros como irracionales e inexcusables (Baron &
Byrne, 1994).

Este sesgo no sdlo se expresaria en las explicaciones que hace el
individuo de su propia conducta, sino que también de la conducta de
personas vinculadas a ¢l, miembros de su grupo, o aquellas con las
cuales se identifica. Por ejemplo, se ha encontrado una tendencia a
atribuir los éxito del conyuge a factores personales y sus fracasos a
factores externos, y algo similar ocurre al juzgar el rendimiento de un
equipo deportivo favorito, o los resultados electorales del partido
politico al cual se apoya (Arcuri, 1988).

Falso consenso o sesgo egocéntrico

Se refiere a la tendencia a sobrestimar el grado en que las propias
expectativas y juicios son compartidos por las otras personas. Al
predecir qué harian otros en una determinada situacion, muchas veces
los individuos hacen una prediccidn egocéntrica, basada en su propia
experiencia, asumiendo que los otros son mas similares a si mismo de
lo que realmente son. Este sesgo podria tener algunas explicaciones.

Por una parte, puede surgir del hecho que las personas a veces olvidan
la distincion entre cualidades de los objetos y evaluaciones. Asi como
las cualidades son parte del objeto y externas al observador, las
evaluaciones no son parte del objeto y son internas al observador. Si
se llega a asumir que las evaluaciones son externas y parte del objeto,
al igual que las cualidades, se asumird que las otras personas harédn las
mismas evaluaciones que uno mismo, y por lo tanto se comportaran de
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la misma manera frente al objeto o situacion. Esto corresponde a lo
que Jones y Nisbett llaman "realismo ingenuo" (Sabini, 1992).

Otra posible explicacion del efecto de falso consenso seria que nuestra
propia evaluacion de la situacion es obviamente mas facilmente
recordada que otras evaluaciones, y por lo tanto es mas accesible
(Ross & Sicoly, 1979). Y al parecer las personas tienden a confundir
cuan facil es recordar algo, cuan disponible o accesible es, y cuan
comun es, conduciendo a la persona a asumir que otras personas
reaccionaran de manera similar a ella frente a una determinada situacion.

También el falso consenso se podria explicar por el hecho de que en la
vida cotidiana tendemos a interactuar mas con personas que tienen
actitudes similares a las propias, y esa evidencia de consenso se
generalizaria al resto de las personas, existiendo por lo tanto un factor
de exposicion selectiva. Respecto a algunos factores que hacen mas
probable el falso consenso, este se incrementa cuando la situacidn es
amenazante, cuando el tema es muy relevante para la persona, y
cuando se percibe que la conducta se debe en mayor medida a factores
situacionales (Echebarria, 1994).

CAPITULO 4
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ACTITUDES

El estudio de las actitudes ha sido sin duda un tema de permanente
interés para la psicologia social. En su amplia revision del tema, Eagly
(1992) destaca que este fue el campo dominante de la investigacidon en
los afios 20 y 30, que posteriormente sigui6é siendo un tema principal
aunque no tan dominante por la emergencia de una gran cantidad de
otros campos de investigaciéon, pero que ha tenido un importante
resurgimiento en los ultimos 15 afios.

(Por qué las actitudes han sido un tema de interés tan recurrente en la
psicologia social? Revisemos algunas respuestas. De acuerdo a
Rodrigues (1987), la respuesta a esta pregunta podria estar relacionada
con razones como las siguientes. En primer lugar, las actitudes son o
pueden ser elementos valiosos para predecir conductas. En segundo
lugar, las actitudes desempefian funciones psicolégicas especificas
para cada persona, como se podrda apreciar cuando revisemos el
enfoque funcional. Y en tercer lugar, las actitudes son la base de una
serie de importantes situaciones sociales, como las relaciones de
amistad y de conflicto.

Por su parte, Sabini (1992) plantea que las actitudes tendrian tres

principales funciones:

1) ellas son elementos centrales en la definicion y mantencién de los
grupos,

2) ellas ayudan a establecer la propia identidad o la concepcion de si
mismo,

3) ellas guian el pensamiento y la conducta.

De una forma bastante mas concisa, Baron y Byrne (1994) plantean
que las actitudes han sido un tema central en la psicologia social por
una buena razoéon: "Ellas moldean tanto nuestras percepciones sociales
como nuestra conducta social" (p. 129).

De acuerdo a Sabini (1992), debido a que las actitudes pueden ser
consideradas tanto como entidades sociales y como entidades cognitivas,
y que ellas vinculan la cognicién individual con la participacion
social, "no es sorprendente que para muchos psicdlogos sociales la
comprension de las actitudes - como se forman y como funcionan- sea
el problema central de la psicologia social" (p. 613).
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Por el hecho de ser un tema de interés tan permanente en la psicologia
social, existe una gran cantidad de conocimiento acumulado sobre los
diversos aspectos referentes a las actitudes, y se requeririan varios
capitulos para presentar una sintesis comprensible de todos esos
aspectos. Por esa razon, en este Capitulo nos centraremos so6lo en
algunos de los factores, modelos y evidencias concernientes al campo
de las actitudes, particularmente en aquellos aspectos donde la
investigacion moderna ha logrado aportes mas significativos.

Concretamente, revisaremos lo referente al concepto de actitud, los
principales procesos involucrados en la formacion de actitudes, el
tema de la relacion entre actitud y conducta, y el moderno enfoque
cognitivo acerca del cambio de actitudes o persuasion. Ya que, no
obstante su innegable utilidad practica, el tema de la medicion de
actitudes mediante escalas especificas no ha experimentado cambios
significativos desde hace muchas décadas, no serd incluido en este
Capitulo. En lugar de eso, remitimos al lector al breve tratamiento del
tema que se hace en diversos textos de métodos de investigacion (ej.
Babbie, 1986; Kerlinger, 1988; Robson, 1993), a un capitulo especifico
sobre el tema de Marin (1979) y, aunque se trata de una referencia
muy antigua, al detallado tratamiento que hace del tema una figura
clasica de la psicologia social, como fue Theodore Newcomb (1964).

CONCEPTO DE ACTITUD

Luego de revisar una gran cantidad de definiciones de actitud,
Rodrigues (1987) resume los principales elementos incluidos en las
definiciones tradicionales, presentando la siguiente definicion: "una
organizacion duradera de creencias y cogniciones en general, dotada
de una carga afectiva en favor o en contra de un objeto social
definido, que predispone a una accion coherente con las cogniciones
v afectos relativos a dicho objeto" (p. 337-338).

De acuerdo a esta forma tradicional de concebir las actitudes, se
analiza su estructura en base a tres componentes: el cognitivo, el
afectivo y el conductual. Y es asi como la relaciéon y grado de
consistencia entre estos diversos componentes constituyd el motivo de
mucha investigacion y gran controversia durante décadas, al igual que
la relacion entre actitud y conducta, a partir de algunos estudios que
ilustraban de manera muy llamativa la aparente inconsistencia actitud-
conducta.
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Como se puede apreciar en los parrafos anteriores, tradicionalmente
las actitudes han sido definidas como involucrando creencias, sentimientos
y disposiciones a actuar. Sin embargo, se observa actualmente un
creciente consenso entre los psicologos sociales en el sentido de
concebir las actitudes como evaluaciones, evaluaciones que se relacionan
de maneras complejas con las creencias, sentimientos y acciones.

Reflejando esta tendencia, Sabini (1992) afirma que "hoy en dia las
actitudes son vistas simplemente como evaluaciones de objetos" (p.
612). Baron y Byrne (1994) plantean que las actitudes involucran
asociaciones entre objetos actitudinales (cualquier aspecto del mundo
social) y evaluaciones de esos objetos, y agregan que en forma mas
simple las actitudes pueden ser concebidas como "evaluaciones de
diversos objetos que estan almacenados en la memoria" (p. 129). Por
su parte, Smith y Mackie (1995) definen la actitud como "cualquier
representacion cognitiva que resume nuestra evaluacion de un objeto
actitudinal -el yo, otras personas, cosas, acciones, eventos, o ideas" (p.
266)

Ya que nuestras evaluaciones de un objeto actitudinal pueden ser
favorables, neutras o desfavorables, se afirma que las actitudes tienen
una determinada direccidon (positiva, neutral o negativa). Y asi como
difieren en direccion, las actitudes difieren también en intensidad,
reflejando si la evaluacion, y especialmente el afecto ligado a ella, es
débil o fuerte.

FORMACION DE ACTITUDES

Algunas tendencias evaluativas positivas y negativas parecen ser innatas,
como por ejemplo preferir el placer al dolor. Sin embargo, la mayoria de
nuestras actitudes son adquiridas o aprendidas a través de la experiencia.
De acuerdo a la investigacion reciente, que como tal enfatiza los aspectos
cognitivos, a medida que las personas aprenden acerca de un objeto
actitudinal (ya sea por interaccion con €l o conociéndolo a través de otras
fuentes), ellas construyen una representacion cognitiva del objeto, la cual
incluye informacidén cognitiva, afectiva y conductual asociada con ese
objeto.
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La informacion cognitiva es lo que la persona conoce acerca del objeto
actitudinal, los hechos y creencias que tiene sobre ¢l (por ejemplo, el
fumar causa dafio). La informacion afectiva consiste en como la persona
se siente hacia el objeto, los sentimientos y emociones que provoca el
objeto actitudinal (ejemplo, malestar frente al humo del cigarrillo). Y la
informacién conductual comprende el conocimiento acerca de las
interacciones pasadas, presentes o futuras de la persona con el objeto
actitudinal (ejemplo, el hecho que la persona no fume).

(Como surgen las actitudes a partir de la variada informacién acumulada
sobre los objetos actitudinales? Al parecer, actuamos como jurados que
ponderan el peso de las evidencias, formando actitudes que sean
consistentes con la mayor parte de lo que sabemos, sentimos Yy
experimentamos. Como se ha afirmado en capitulos anteriores, la
consistencia parece ser una fuerza poderosa en el pensamiento: la
presencia de informacién positiva acerca de un objeto resultara
habitualmente en una actitud positiva hacia ¢l, mientras que la presencia
de creencias, sentimientos o conductas negativas producird una actitud
negativa.

No siempre las diferentes informaciones acumuladas conducen a una
evaluacion consistente de un objeto actitudinal. Muchas veces las
personas conocen argumentos a favor y en contra de ciertos aspectos
sociales importantes (aborto, pena de muerte, etc.), o tienen creencias y
sentimientos mixtos hacia objetos particulares. Frente a estos casos de
informacidén inconsistente, existen algunos mecanismos que ayudan a
evitar o resolver la inconsistencia (Smith & Mackie, 1995):

1) Informacién unilateral: podemos evitar inconsistencias interactuando
mayormente con personas que compartan nuestras opiniones o, en el caso
de personas nuevas, haciendo que nuestra impresion inicial prevalezca en
las futuras interacciones con ellas (al respecto, el lector podra recordar el
llamado efecto de primacia, visto en el tema de la percepcion social).

2) Ponderacion de la informacion: las personas no dan igual peso a cada
porcion de informacion disponible cuando ellas forman actitudes. En lugar
de eso, ellas se focalizan mas en aquellos aspectos que aparecen como
especialmente importantes, significativos, o salientes. De esta manera, en
algunas ocasiones pueden jugar el rol principal los aspectos cognitivos,
pero en otras instancias pueden adquirir mayor relevancia factores
afectivos o la informacion acerca de la conducta pasada o habitual.
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3) Accesibilidad de la informacion: la informacién que es mas accesible,
aquella que viene mas facilmente a la mente o que capta mas nuestra
atencion, puede determinar un juicio actitudinal. Aqui el lector puede
recordar el rol de la accesibilidad de las representaciones cognitivas en la
percepcion social, especialmente el fendémeno de preactivacion (o
priming). Aquella informacién que es mas accesible, debido a que es
perceptivamente saliente, también tiende a ejercer un efecto poderoso en
los juicios actitudinales. Esto se puede ilustrar mediante el hecho simple
que la preferencia por ciertos alimentos favoritos probablemente se
relaciona mas con su atractivo sensorial evidente, que con sus beneficios
nutricionales ocultos.

Aunque estos procesos contribuyen a lograr una mayor consistencia en la
materia prima actitudinal, las personas tienen ain que combinar muchas
porciones de informacion en una Unica evaluacion, y al parecer ellas emplean
dos estrategias para lograr esto. En la primera, se pondera cada trozo de
informacion de acuerdo a su valor e importancia, y luego se los combina ya
sea sumandolos o extrayendo un promedio de ellos. En la segunda, se trata de
configurar la informacion en un todo significativo, permitiendo que cada
trozo influya en los otros, méas que evaluando cada uno independientemente.
Sin importar qué estrategia usen las personas (las cuales son nuevamente
similares a las que se usan en la formacion de impresiones), el producto final
es una actitud, la cual actia como "un resumen evaluativo de informacion
accesible acerca del objeto actitudinal" (Smith & Mackie, 1995, p. 273).

Una vez que se forma una actitud, la cual resume la informacion
relevante acerca de un objeto, tal actitud llega a formar parte de
nuestra representacion cognitiva de ese objeto, como cualquier otro
trozo de informacion. Ademas, si la actitud es repetidamente activada
(ya sea porque se enfrenta frecuentemente el objeto, o porque se
piensa frecuentemente en la actitud hacia el objeto), el vinculo se hace
mas estrecho y mas intenso, de manera que la actitud viene
automaticamente a la mente cada vez que pensamos en el objeto o
interactuamos con él.

Por lo tanto, la actitud llega a constituirse en un sustituto de lo que
conocemos y coOmo nos sentimos acerca del objeto actitudinal, y asi
por ejemplo, si alguien nos pregunta qué pensamos acerca de un
artista, nuestra actitud puede ser "me gusta" o "no me gusta", sin tener
que pensar acerca de las cogniciones, sentimientos y conductas que
generaron inicialmente nuestra reaccion.
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A manera de sintesis de lo expuesto hasta aqui sobre la formacion de
actitudes, se puede afirmar que las personas forman actitudes basadas
en informacidén cognitiva, afectiva y conductual acerca de un objeto,
empleando diversos mecanismos y estrategias para arribar a un
resumen evaluativo consistente. Una vez que la actitud esta formada,
llega a asociarse con, o formar parte de, la representacion mental del
objeto actitudinal. Si la actitud es frecuentemente activada se refuerza
su vinculacion con el objeto y, como resultado, la actitud estara
rapidamente accesible cada vez que se interactue con el objeto o se
piense en él.

Ademas de revisar el proceso cognitivo de formacion de las actitudes,
dirijamos nuestra atencidon brevemente al aprendizaje mismo de las
evaluaciones que tenemos sobre los objetos sociales. Es evidente que
adquirimos muchas de nuestras actitudes a través de los procesos de
aprendizaje social, es decir, de situaciones en que interactuamos con
otros o simplemente observamos su conducta. Dentro de estos procesos
se acostumbra distinguir entre el condicionamiento clédsico, el
condicionamiento instrumental y el modelado.

Respecto al condicionamiento clisico, es sabido que cuando estimulos
inicialmente neutros son apareados con estimulos que elicitan fuertes
reacciones negativas (shocks eléctricos, sonidos intensos), los
estimulos neutros adquieren la capacidad de elicitar reacciones
desfavorables. Esto sugiere que actitudes hacia estimulos inicialmente
neutros pueden ser adquiridas a través del condicionamiento clasico.
Asi por ejemplo, podemos pensar en un nifio que ve a su madre
mostrar signos de incomodidad emocional cada vez que se encuentra
con personas de un determinado grupo (ejemplo, negros o asiaticos).
Inicialmente el nifio es neutral hacia los miembros de ese grupo y sus
caracteristicas identificables (color de piel, forma de vestirse, etc.).
Sin embargo, después de repetidos apareamientos de esas caracteristicas
con las reacciones emocionales negativas de su madre, el nifio puede
adquirir reacciones emocionales negativas hacia esas caracteristicas y
hacia el grupo mismo.

Un estudio de Krosnick y otros de 1992 (citado en Baron & Byrne,
1994, p. 133-134) proporciona evidencia convincente acerca de la
posibilidad de un condicionamiento subliminal de las actitudes. En
dicho estudio, los individuos miraban fotos inductoras de afecto por
periodos muy breves, antes de ver fotos de un extrafio involucrado en
actividades cotidianas normales. A pesar que la exposicion de las
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fotos inductoras de afecto era tan breve (menos de un décimo de
segundo) que los sujetos no pudieron informar de su contenido, la
exposicion a aquellas fotos afecté la evaluacion del extrafio. En
efecto, los sujetos expuestos a escenas inductoras de afecto positivo
informaron actitudes significativamente mas positivas y evaluaron
mas favorablemente al extrafio en varias dimensiones personales, que
aquellos expuestos a escenas inductoras de afecto negativo.

Este tipo de investigacién es muy interesante, porque indica que ain
estimulos que no podemos reconocer o identificar pueden sin embargo
algunas veces influir en nuestras actitudes, a través de un condicionamiento
que involucra asociaciones que ocurren totalmente fuera de nuestro
conocimiento consciente.

También se adquieren actitudes desde los otros a través del proceso de
condicionamiento instrumental. Aquellas conductas que son
seguidas por resultados positivos se fortalecen y tienden a repetirse,
mientras que las conductas que son seguidas por resultados negativos
se debilitan o son suprimidas. Asi, recompensando a los nifios con
sonrisas, aprobacion u otros refuerzos por expresar actitudes
"apropiadas", padres y otros adultos juegan un rol activo en moldear
determinadas actitudes. Lo mismo se aplica a la influencia de los
grupos a los que el individuo pertenece, donde opera la presion hacia
la uniformidad que plantea Festinger en su teoria de la comparaciéon
social, tema expuesto en un capitulo anterior. Ademas el condicionamiento
instrumental explica el hecho que desarrollemos actitudes positivas
hacia aquellos objetos sociales (personas, grupos) que nos recompensan
o nos hacen sentir bien, y actitudes negativas hacia aquellos que nos
causan dafio o nos afectan negativamente.

Un tercer proceso mediante el cual se pueden aprender actitudes desde
los otros, opera aun cuando ellos no intenten formar o transmitir
determinadas actitudes en el individuo. Este proceso involucra el
modelado, en el cual los individuos adquieren nuevas formas de
conducta mediante la observacion de las acciones de otros. Especialmente
mediante el proceso de modelado abstracto, los observadores pueden
abstraer los principios que subyacen a las respuestas del modelo, para
generar conductas (y actitudes) que van mas alla de lo que han visto u
oido. De acuerdo a Bandura (1987), basado en las reglas que infiere de
la observacion, el individuo adquiere no solamente conductas
especificas, sino que también "los criterios evaluativos, las reglas
lingiiisticas, los estilos de indagacion, las habilidades para el
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procesamiento de informacion y los criterios para la auto-evaluacion”
(p- 123).

Ademads de adquirir actitudes desde los otros a través del aprendizaje
social, también desarrollamos tales evaluaciones y reacciones a través
de la experiencia directa con los objetos sociales. Asi por ejemplo,
sabemos que ciertos alimentos o ciertos tipos de musica nos agradan o
nos desagradan porque los hemos experimentado anteriormente con
resultados positivos o negativos, o decidimos votar por un candidato
luego de tener un encuentro personal con ¢l. De acuerdo a Raven y
Rubin (1983), tres caracteristicas de la experiencia directa con un
objeto influyen en la actitud: la cantidad de contacto, la calidad de la
experiencia, y las consecuencias que han acompafiado tales contactos.

Un hecho interesante que se ha observado es que las actitudes
formadas a través de la experiencia directa con un objeto son mas
intensas en varios aspectos que aquellas actitudes adquiridas desde
otros. Asi, de acuerdo a lo informado por Baron y Byrne (1994) los
individuos que forman sus actitudes acerca de un objeto a través de
experiencia directa con ¢l, responden mas rdpidamente cuando se les
pide expresar sus reacciones al objeto, que los individuos que forman
tales actitudes indirectamente mediante la observacion de otros. Y
también se ha encontrado que las actitudes surgidas de la experiencia
directa son mantenidas de manera mas confiable y son mas resistentes
al cambio que las actitudes formadas a través de la experiencia
indirecta.

Segln estos mismos autores, una conclusion practica que se deriva de
tales hallazgos es que si Ud. tiene fuertes actitudes acerca de alglin
aspecto del mundo social y quiere que otra persona las comparta, Ud.
deberia procurar que esa persona tenga experiencia directa con el
objeto actitudinal. En ausencia de tal experiencia, las actitudes de esa
persona seran probablemente s6lo un pélido reflejo de sus propias
concepciones mas apasionadas.

Por ultimo, y por sorprendente que pueda parecer al lector, existen
algunas evidencias que sugieren la posible influencia genética en
algunos tipos de actitudes. A primera vista, la mayoria de las personas
y tal vez también la mayoria de los psicdlogos sociales descartarian la
posibilidad que se pueda heredar la propension a desarrollar ciertas
actitudes. Sin embargo, investigaciones realizadas con gemelos han
mostrado que algunas actitudes de gemelos idénticos se correlacionan
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maés altamente entre si que aquellas de gemelos no idénticos. Esta
diferencia se da aun en el caso de gemelos idénticos que han sido
separados siendo muy pequefios y han sido criados en ambientes
distintos, ya que sus actitudes aun se correlacionan mas altamente que
las de gemelos no idénticos o personas no vinculadas biolégicamente
(Baron & Byrne, 1994).

Estos hallazgos han sido obtenidos con diferentes tipos de actitudes,
como interés en actividades religiosas y satisfaccion laboral. En relacion
a esto ultimo, ademas de una mayor correlacion en satisfaccion laboral
entre gemelos idénticos que entre gemelos no idénticos, también
existe evidencia del posible rol de las influencias genéticas en los
valores del trabajo, los cuales involucran preferencias por resultados
especificos de la actividad laboral. Asi, Keller y colaboradores (1992)
encontraron que de seis valores del trabajo medidos (logro, autonomia,
confort, estatus, seguridad y altruismo), en cinco de ellos las
correlaciones entre gemelos idénticos criados aparte fueron mucho
mas altas que aquellas entre gemelos no idénticos, y s6lo en altruismo
la diferencia no alcanzé significacion estadistica.

Por lo tanto, en la medida que estas evidencias recientes sean
confirmadas por la investigacion adicional, podriamos tener que llegar
a aceptar que al menos algunas de nuestras actitudes, y al menos en
algin grado, estan influenciadas por disposiciones heredadas de
nuestros progenitores, al igual como muchos aspectos de nuestra
apariencia fisica o de nuestras dimensiones bésicas de personalidad.

RELACION ENTRE ACTITUD Y CONDUCTA

Como se planteaba al inicio de este Capitulo, una de las razones que
explicarian el gran interés que ha despertado siempre el estudio de las
actitudes, seria la creencia que las actitudes pueden ayudar a predecir
la conducta, o el pensar que las actitudes guian el pensamiento y
conducta social. Sin embargo, y aunque pueda sorprender, hasta hace
poco tiempo no se disponia de evidencia concluyente acerca de la
fuerza del vinculo entre actitudes y conducta, y muchos pensaban que
esta relacion era algunas veces mas aparente que real.

La historia del tema se remonta al clasico estudio de LaPiere de 1934.

Este autor recorrié Estados Unidos en compafiia de una joven pareja
de Chinos, visitando alrededor de 250 hoteles y restaurantes, y s6lo en
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uno de esos establecimientos se negaron a atenderlos. Algunos meses
después LaPiere escribi6 a cada uno de los establecimientos visitados
preguntandoles si aceptarian clientes Chinos. Alrededor del 50%
contesto, y de ellos el 92% respondio que no aceptaban clientes Chinos
(citado en Sabini, 1992, p. 674). Este estudi6 llam6 poderosamente la
atencion hacia la discrepancia existente entre las actitudes auto-
informadas y la conducta actual, lo cual por una parte provocod
escepticismo en muchos psicélogos sociales acerca del real valor del
estudio de la actitudes, y por otra parte generd muchos esfuerzos de
investigacion para dilucidar el tema.

Una nueva visidn pesimista acerca de esta importante relacion surgid
varias décadas mas tarde cuando Wicker (1969), luego de revisar 42
estudios disponibles hasta ese momento y obtener una correlacion
promedio actitud-conducta de 0.15, concluy6 que en el mejor de los
casos soOlo existiria una muy débil relacion entre actitudes y conducta,
y que a menudo no existe relacion entre ellas. Asi, una queja
importante durante el periodo de comienzos de los 70, que algunos
llamaron "crisis de la psicologia social", fue el dudoso rol de las
actitudes como predictor de la conducta, considerando que la actitud
es uno de los constructos mas importantes de la psicologia social
(Eagly, 1992).

Sin embargo, durante las dos ultimas décadas se ha producido un
cambio significativo en la forma de abordar el tema de la relacidon
entre actitud y conducta, y actualmente se piensa que a menudo ambas
estan estrechamente relacionadas, pero que la relacion entre ellas es
mas compleja de lo que podria pensarse. Y asi lo que més ha interesado
en los ultimos afios ha sido determinar bajo qué condiciones es mas
probable que haya consistencia entre actitudes y acciones, o qué
factores determinan la fuerza del vinculo entre actitud y conducta.
Algunos de esos factores serian los siguientes (Baron & Byrne, 1994).

1) La generalidad o especificidad de la actitud
Cuando se intenta medir una actitud habitualmente se pregunta a las
personas por sus sentimientos acerca de clases amplias de personas,
eventos u objetos. En cambio, cuando se hace un test conductual de
una actitud se hace en términos de la respuesta de la persona en una
situacion particular. Por lo tanto, tomando como ejemplo el estudio
de LaPiere, se podria afirmar que lo que revela ese tipo de
investigacion "no es que las actitudes no predicen la conducta, sino

que las actitudes generales no predicen conductas especificas"
(Sabini, 1992, p. 675).
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2)

96

Como plantean Morales, Rebolloso y Moya (1994a), las conductas
siempre son muy especificas en lo que se refiere a la accion
concreta realizada, el objeto hacia el cual se dirige esa accidn, el
contexto en que tiene lugar, y el momento en que ocurre, mientras
que las actitudes, dado su caracter general, no consideran ninguno
de estos elementos. De acuerdo a lo que estos autores llaman el
principio de compatibilidad, so6lo cabe esperar relacidon entre actitud
y conducta cuando ambas estan planteadas al mismo nivel de
generalidad, y por lo tanto no se deberia predecir, por ejemplo, a
partir de una actitud general hacia la religion, la conducta
especifica de asistir a misa un dia determinado en una determinada
iglesia.

Se deriva de lo anterior que para determinar la relacion entre
actitud y conducta, las medidas generales de actitudes deberian
correlacionarse no con actos unicos sino con clases amplias de
conducta. Y de modo similar, si se quiere predecir actos Unicos
deberia preguntarsele a las personas por sus actitudes hacia realizar
esos actos particulares. Como veremos mas adelante, esto Gltimo es
justamente lo que plantea el modelo de la accidén razonada, tal vez
el enfoque mas importante en la actualidad sobre la relaciéon
actitud-conducta.

Fuerza de la actitud, interés propio y el rol de la auto-conciencia
Es evidente que las actitudes mas fuertes predeciran mejor la
conducta que actitudes mas débiles. Como se podra recordar,
aquellas actitudes formadas a través de la experiencia directa son
usualmente mas fuertes que aquellas adquiridas mediante la
observacion de otros. Por lo tanto, una variable moderadora importante
de la relacion actitud-conducta es la experiencia conductual pasada
con el objeto actitudinal. Esto se puede explicar porque la experiencia
directa produce actitudes mas accesibles, y las actitudes mas
accesibles estan madas altamente correlacionadas con la conducta
(Eagly, 1992).

Otro factor que determina la fuerza del vinculo actitud-conducta es
el interés propio en el objeto actitudinal, o sea, el grado en que el
tema o evento tiene efectos importantes en la vida de la persona. El
tener un mayor interés propio o estar mas involucrado personalmente,
aumenta la correlacion entre actitud y conducta.



Un factor adicional involucra la auto-conciencia, o sea, el grado en
que la persona focaliza su atencién en sus propias actitudes y
acciones. La evidencia sefiala que una elevada auto-conciencia
aumenta el grado de consistencia entre las actitudes privadas y la
conducta manifiesta, lo cual puede deberse a dos razones (Baron &
Byrne, 1994):

a) la auto-conciencia aumenta el acceso a las propias actitudes vy,
mientras mas facilmente podemos traer esas actitudes a la mente,
mayor es la posibilidad que ellas influyan en nuestra conducta,

b) en situaciones donde se requieren conductas manifiestas, la auto-
conciencia puede hacer que la persona se focalice mas en
actitudes especificas, aumentando la probabilidad que ellas guien
las acciones subsiguientes. Es decir, una auto-conciencia elevada
hace mdas probable que la conducta emitida derive de las
actitudes existentes, y menos probable que sea determinada por
factores situacionales.

3) Accesibilidad actitudinal
Ya nos hemos referido anteriormente al rol que juega la disponibilidad
o accesibilidad de la informacién en la percepcidon social y en la
formacion de actitudes. En este caso, la accesibilidad actitudinal se
refiere a la facilidad con que actitudes especificas pueden ser
recuperadas desde la memoria y traidas a la conciencia, donde ellas
pueden influenciar y guiar la conducta.

De acuerdo al modelo de accesibilidad actitudinal de Fazio (Fazio
& Williams, 1986), tal accesibilidad juega un rol clave en la relacion
actitud-conducta. De acuerdo a este modelo, en primer lugar las
actitudes son activadas o recuperadas desde la memoria en
respuesta a la presentacion del objeto o algin estimulo relacionado.
Una vez activadas, las actitudes afectan la percepcion del objeto
actitudinal y de la situacion en que se lo encuentra. Y estas
percepciones a su vez influyen en la conducta subsecuente hacia el
objeto actitudinal. El factor principal que determina si son activadas o
no actitudes especificas, es su fuerza asociativa, o sea, el grado de
asociacion en la memoria entre un objeto actitudinal y su evaluacion.
Mientras més fuerte sea esta asociacion, mdas rapidamente se
activard una actitud y mas fuertes seran sus efectos en la conducta
subsecuente.

El concepto de accesibilidad actitudinal permite integrar diversos
factores y hallazgos, tales como fuerza actitudinal, especificidad,
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interés propio y aun auto-conciencia. En cada uno de estos casos,
los tipos de actitudes que se han encontrado mas estrechamente
relacionados con la conducta son aquellos que son probablemente
los mas accesibles. Asi, Baron y Byrne expresan "la accesibilidad
actitudinal puede en realidad ser crucial para comprender por qué
las actitudes algunas veces predicen la conducta precisamente, y
por qué algunas veces no lo hacen" (1994, p. 142).

EL MODELO DE LA ACCION RAZONADA

Planteado por primera vez en 1967 por Fishbein y Ajzen, este modelo
se focaliza en la relacion entre creencias, actitudes, intenciones y
conducta. El modelo se basa en el supuesto que los seres humanos son
seres racionales que utilizan o procesan sistematicamente la informacion
disponible, y plantea que la conducta es determinada en tultimo
término por las creencias subyacentes del individuo (Fishbein, 1989,
1990).

A diferencia de lo que hacian las investigaciones anteriores, que era
examinar la consistencia entre la conducta y la actitud hacia un
determinado objeto, el modelo de la accion razonada se centra en la
actitud hacia la realizacién de una determinada conducta. Asi por
ejemplo, la actitud hacia los enfermos de SIDA es una actitud hacia un
objeto, mientras que la actitud hacia donar dinero para ayudar a los
enfermos de SIDA es una actitud hacia una conducta (Eagly, 1992).

Se plantea que el determinante psicologico inmediato de la conducta
no es la actitud hacia un objeto, sino la intenciéon de realizar esa
conducta, y la actitud es s6lo un antecedente, y no el Unico, de la
intencidn. Por lo tanto, dentro de ciertos limites, podemos predecir lo
que una persona hard si conocemos sus intenciones hacia esa accion.
Sin embargo, antes de proseguir con la descripcion del modelo, es
conveniente referirse a algunas consideraciones o limitaciones acerca
del grado en que las intenciones pueden predecir la conducta.

En primer lugar, tenemos que tener claro a qué llamamos conducta.
Por ejemplo, aprobar un examen no es una conducta, aunque esta
relacionado con la conducta, y por lo tanto puede que no exista una
alta correlacion entre la intenciéon de aprobar un examen y aprobarlo
realmente, ya que esto ultimo seria una consecuencia de la conducta y
no una conducta. Lo mismo se aplicaria a cualquier situacion que
implique cumplir o no cumplir con un determinado estdndar (por
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ejemplo, ser exitoso, ser avaro, etc.), o donde se requiera habilidades
especiales, oportunidades extraordinarias o la cooperacion de los
demas (Morales y otros, 1994c).

Y otro factor a considerar es la dimensidon temporal. Para que las
intenciones predigan la conducta, ambas deben ser medidas al mismo
tiempo, de otra manera podria darse que las intenciones hayan cambiado
y por esa razén no se correlacionen con la conducta observada
posteriormente. Dicho de otra manera, las intenciones deben ser
estables (Sabini, 1992).

Siguiendo con el modelo, este postula que la intencion (I) de realizar
una conducta (C) es funcion de dos elementos de la persona: la actitud
hacia la ejecucion de la conducta (Ac) y la "norma subjetiva" (NS) de
la persona con respecto a esa conducta. Las actitudes y normas
subjetivas estdn determinadas a su vez por creencias, actitudinales y
normativas respectivamente.

De acuerdo con el principio de expectativa-valor conocido desde hace
mucho tiempo en la psicologia (Eagly, 1992), la actitud hacia
realizar una conducta es funcion de:

1) la estimacién del individuo de las consecuencias que tendré la conducta,

y . .
2) su evaluacion de aquellas consecuencias.

Tal como lo plantea Fishbein (1990), la actitud hacia realizar una
conducta es funcion de las creencias mas importantes o predominantes
de que la conducta producira ciertos resultados, y la evaluaciéon
personal de esos resultados. Mientras mas se crea que realizar un acto
llevara a logros positivos (o prevendra resultados negativos), mas
favorable sera la actitud de la persona hacia ese acto. Es importante
destacar que la actitud no estd determinada por una sola creencia, sino
que por las implicaciones evaluativas de la totalidad de las creencias
importantes que tiene la persona.

La norma subjetiva respecto a una conducta son las percepciones de

la persona acerca de lo que otras personas piensan que ella deberia

hacer, especialmente personas importantes para ella. La norma subjetiva

de una persona con respecto a una conducta es funcién de:

1) las creencias normativas de la persona (como otros grupos o
personas piensan que ¢l o ella deberia comportarse),

2) la motivacion de la persona para conformarse a estas expectativas.
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En términos generales, una persona que cree que la mayoria de las
personas significativas piensa que deberia realizar la conducta,
percibird presion social para llevar a cabo la conducta. Al igual que en
el caso de las actitudes, la norma subjetiva estaria determinada por las
implicaciones de un conjunto de creencias normativas importantes,
mas que por la presion normativa de un solo referente (Fishbein,
1990).

En sintesis, el modelo de la accién razonada propone que las actitudes
respecto a una conducta y las normas subjetivas correspondientes
determinan las intenciones de una persona de realizar o no una conducta
(Sabini, 1992). Dicho de otra manera, la intencion de la persona es
funcion de dos determinantes basicos, uno de tipo personal (actitud
hacia la conducta) y otro que refleja la influencia social (norma
subjetiva), y en términos generales, las personas intentaran realizar
una conducta cuando tengan una actitud positiva hacia ella y cuando
crean que otras personas importantes para ellas piensan que la
deberian realizar (Fishbein, 1990).

Por lo tanto, podemos sintetizar estos dos determinantes de la
intencion en las siguientes formulas:

Ac = Conj x Evalj
donde:
Ac = Actitud hacia la conducta
Conj = Creencias acerca de las consecuencias de la conducta

Evalj= Evaluacion de las consecuencias
y

NS = CNj x MCj
donde:
NS = Norma subjetiva acerca de la conducta
CN; = Creencias normativas relativas a otros

MCj = Motivacién para conformarse a lo que los otros pensarian o

desearian
La forma de verificar empiricamente el modelo de Fishbein y Ajzen
consiste usualmente en seleccionar una conducta especifica y luego
medir en los mismos sujetos:
1) su intencion de realizar tal conducta,
2) sus creencias acerca de las consecuencias de emitir esa conducta,
3) su evaluacién de tales consecuencias,
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4) sus percepciones de lo que otros significativos piensan que ellos
deben hacer,

5) cuan motivados estan para complacer a esos otros significativos,

6) un informe posterior de si realizaron o no la conducta (Sabini,
1992).

El modelo es exitoso si la conducta se correlaciona con la intencidén
conductual, y si esta a su vez se correlaciona con las medidas 2 a 5
sefaladas.

El modelo de la acciéon razonada intenta identificar las creencias
normativas y/o conductuales que subyacen a una intencidon dada en
una poblacion dada. O sea, se reconoce que las razones importantes
para realizar o no realizar una conducta varian de cultura a cultura, asi
como de un grupo a otro dentro de una misma cultura (Fishbein,
1990). Asi, una misma intencidon conductual puede estar primariamente
bajo control actitudinal en algunas personas, y bajo control
predominantemente normativo en otras personas. El peso relativo de
la actitud y la norma subjetiva sobre una determinada intencioén se
determinan empiricamente mediante el procedimiento de regresion
multiple.

Muchos estudios han mostrado la utilidad del modelo para predecir y
explicar por qué las personas se involucran (o no se involucran) en
una amplia variedad de conductas, incluyendo fumar, beber, higiene
bucal, usar anticonceptivos, hacer dieta, usar cinturones de seguridad,
hacer ejercicios regularmente, votar, donar sangre, tomar los
medicamentos, amamantar, comprar diversos productos y elegir una
carrera (Eagly, 1992; Fishbein, 1989).

Aunque el modelo de la accion razonada ha sido exitoso en predecir

muchas conductas, también existen algunos factores que pueden

limitar su capacidad predictiva. De acuerdo a Sabini (1992), las

personas parecen ser menos racionales de lo que el modelo plantea

cuando:

1) sus habitos predominan sobre la razon,

2) hay fuertes componentes emocionales que afectan la conducta,

3) ellas no creen que son capaces de hacer lo que dicta la razon,

4) ellas tienen concepciones morales sobre la conducta que son
independientes de su percepcion de las expectativas de los otros
significativos.
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Ademés de estas limitaciones que derivan de la naturaleza de los
individuos, existen otras limitaciones que derivan de aspectos sociales.
Entre ellas, el hecho que se puede imitar las conducta de otras
personas significativas aiin cuando no se piense que tal imitacion es
racional o conveniente, que la presion social puede afectar directamente
la conducta mas alld de lo que plantea el modelo, y que la disonancia
cognitiva es una importante fuente de influencia no racional sobre las
actitudes (Sabini, 1992).

A pesar de estas limitaciones, las cuales no hacen sino reflejar la
complejidad de la conducta humana, el modelo de la accidon razonada
ha mostrado que las actitudes, combinadas con otros factores como las
normas subjetivas, pueden ser usadas para predecir la conducta en un
amplio rango de situaciones, con un grado de éxito significativo
(Eagly, 1992; Sabini, 1992).

DIFERENCIAS INDIVIDUALES

Finalmente, es interesante referirse brevemente a algunas diferencias
individuales en la relacion entre actitudes y conducta, ya que las
personas varian en el grado en que sus actitudes predicen su conducta.
Gran parte de la investigacién al respecto se ha focalizado en una
dimension particular llamada auto-monitoreo, un constructo
introducido por Snyder (1974) y utilizado para referirse a las
diferencias entre las personas en su tendencia a "observar y controlar
su conducta expresiva y su auto-presentacion” (Snyder & Gangestad,
1986, p. 125).

Las personas con alto auto-monitoreo regulan su auto-presentacion
expresiva en la busqueda de una imagen publica deseada, y asi son
altamente responsivas a las claves sociales e interpersonales de los
desempenos situacionalmente apropiados. En cambio, a las personas
con bajo auto-monitoreo le faltaria ya sea la habilidad o la motivacion
para regular su auto-presentacion expresiva, por lo cual su conducta
expresiva reflejaria sus propios estados internos duraderos o
momentaneos, incluyendo sus actitudes, rasgos y sentimientos (Snyder &
Gangestad, 1986).

Por lo tanto, las primeras estarian mas inclinadas a comportarse de la
manera en que a los otros les gustaria que se comportaran, y
consecuentemente serian menos responsivas a sus propias actitudes.
Por su parte, las segundas estarian menos inclinadas a cumplir con las

102



expectativas de los otros, y por lo tanto serian mas responsivas a sus
propias actitudes (Sabini, 1992).

De acuerdo a lo anterior se podria esperar que actitudes y conducta se
relacionen diferentemente en las personas con alto y con bajo auto-
monitoreo, y esto es justamente lo que revelan algunos estudios. Asi,
dentro del contexto del modelo de la accién razonada, Ajzen, Timko y
White (1982) evaluaron las actitudes, intenciones y conductas
subsecuentes en sujetos con alto y bajo auto-monitoreo respecto a dos
manifestaciones conductuales: votar en la proxima eleccion y fumar
marihuana. Ellos encontraron que no habia diferencias en Ila
correspondencia entre actitudes e intenciones conductuales, pero habia
diferencia en el grado en que los sujetos llevaban a cabo tales
intenciones. Las personas con alto auto-monitoreo, por ser mas
sensibles a las demandas situacionales, era menos probable que
llevaran a cabo sus intenciones previamente formadas si eso no era
conveniente para su imagen. En cambio las personas con bajo auto-
monitoreo, quienes dan mas importancia a sus actitudes y creencias,
era mas probable que actuaran de acuerdo con sus intenciones.

Otra dimension personal que parece estar relacionada con la consistencia
entre actitud y conducta es la auto-conciencia privada (Nasby, 1989;
Scheier, 1980). Este constructo se refiere a cuanta atencion la persona
presta a sus propias actitudes. Las personas con alta auto-conciencia
privada son mdas conscientes de sus creencias y estados de animo, y
son generalmente mas autorreflexivas e introspectivas (Scheier, 1980).
La alta auto-conciencia privada es por lo tanto similar al bajo auto-
monitoreo, ya que en ambos casos los sujetos estdn mas atentos a sus
propias actitudes, con la diferencia que las personas con bajo auto-
monitoreo no sélo prestan atencidon a sus propias actitudes, sino que
también estdn motivadas a actuar seglin esas actitudes (Sabini, 1992).

En otro estudio dentro del mismo modelo, Miller y Grusch (1986)
midieron las actitudes de estudiantes acerca de cudnto tiempo deberian
estudiar, sus percepciones de cuanto ellos pensaban que otros
esperaban que ellos estudiaran, y cuanto ellos realmente estudiaban. Y
ademés se midieron dos dimensiones personales, el grado de auto-
monitoreo y el grado de auto-conciencia privada. La prediccion de los
investigadores era que solo se encontraria alta correlacion actitud-
conducta en aquellos sujetos con alta auto-conciencia privada y bajo
auto-monitoreo, o sea, en aquellos sujetos cuyas actitudes son salientes
para ellos y que estdn inclinados a hacer lo que sus actitudes les dicta.
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Los resultados confirmaron la prediccion, ya que la correlacion entre
actitudes y conducta era mayor para los sujetos con alta auto-
conciencia y bajo auto-monitoreo, que para cualquiera de los otros
grupos.

PERSUASION Y CAMBIO DE ACTITUDES

Recordando lo que se afirmaba al inicio del tema de las actitudes, en
el sentido que ellas guian la percepcién y la conducta social, sera muy
evidente la gran relevancia practica que tiene el tema del cambio de
actitudes. En las diversas actividades humanas se esta continuamente
tratando de influir sobre las actitudes de las personas, ya sea
desarrollando nuevas actitudes o cambiando algunas de las ya
existentes. Al respecto podemos pensar en lo que sucede en campos
tan diversos como la educacion, la crianza de los nifios, la publicidad,
la religion, la psicoterapia, la politica, la prevencion de enfermedades, etc.

A primera vista esta tarea podria parecer relativamente simple. Ya que
las creencias, sentimientos y conductas positivas (o negativas) producen
actitudes positivas (o negativas), todo lo que habria que hacer es
proporcionar informacion cognitiva, afectiva y conductual consistente
con la actitud que se desea desarrollar en los individuos.
Desafortunadamente el asunto no es tan simple, y es por ello que se
han dedicado muchisimos esfuerzos a investigar multiples factores
que pueden jugar un rol en el cambio de actitudes. Y asi tenemos
diversos enfoques del cambio de actitud, los cuales sirven de base al
desarrollo de diferentes estrategias y técnicas de persuasion.

PERSPECTIVA TRADICIONAL Y PERSPECTIVA COGNITIVA

En el estudio de la persuasion es posible distinguir dos grandes
enfoques: el enfoque tradicional y el moderno enfoque cognitivo.

El enfoque tradicional comprende alrededor de cuatro décadas de
investigacion, a partir del trabajo desarrollado inmediatamente después
de la Segunda Guerra Mundial por un equipo de la Universidad de
Yale liderado por Carl Hovland, e integrado por figuras tan importantes
en la psicologia social como Irving Janis, Harold Kelley y Herbert
Kelman (Sabini, 1992). En este enfoque se aborda la persuasion
analizando los componentes basicos de la comunicacion persuasiva:

a) la fuente del mensaje persuasivo,
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b) la estructura y contenido del mensaje,
c) el medio en el cual se expresa el mensaje,
d) la audiencia o los receptores del mensaje persuasivo.

Por lo tanto, el andlisis de la persuasion se hace en términos de que un
comunicador o fuente presenta un mensaje a través de algin medio a
una audiencia, y a esto se le agrega que todo el proceso ocurre dentro
de un contexto social (Raven & Rubin, 1983). La pregunta clave en
este enfoque seria: ;Quién dice qué a quién y con qué efecto?

No expondremos aca este enfoque tradicional, ya que comprende una
gran cantidad de investigaciones acerca de diversas variables de cada
uno de los factores mencionados, con resultados a veces bastante
discrepantes, y debido a que sus principales hallazgos se encuentran
expuestos en muchas fuentes (Burgoon y Miller, 1986; Middlebrook,
1974; Morales, Rebolloso y Moya, 1994b; Rodrigues, 1979, 1987,
Raven & Rubin, 1983). En lugar de eso dedicaremos nuestra atencidon
a presentar los principales elementos del enfoque cognitivo, el cual ha
traido consigo en los ultimos afios algunos nuevos elementos que
permiten comprender mejor muchas de las aparentes inconsistencias
que existian en la evidencia disponible anteriormente.

El enfoque tradicional a la persuasion ha tenido una utilidad
innegable, ya que por una parte estimuld la investigaciéon de muchas
variables que son de gran importancia hasta la actualidad (como la
credibilidad de la fuente o algunas caracteristicas del receptor), y
proporciond mucha informacion acerca de cuando es mas probable
que ocurra el cambio de actitud y e¢omo puede ser producido. Sin
embargo, este enfoque no proporciondé mucha informacion respecto al
por qué de la persuasion, o sea, por qué las personas cambian sus
actitudes en respuesta a mensajes persuasivos.

El enfoque cognitivo de la persuasion no pregunta ;Quién dice qué a
quién y con qué efecto?, sino que ;Qué procesos cognitivos determinan
que alguien sea efectivamente persuadido?. Concretamente, el enfoque
intenta comprender (1) qué piensan las personas cuando estan
expuestas a mensajes persuasivos, y (2) como estos pensamientos y
procesos cognitivos relevantes determinan si, y en qué grado, las
personas experimentan cambio de actitud (Baron & Byrne, 1994). En
otros términos, la proposicion central de las aproximaciones cognitivas a
la persuasion consiste en que la probabilidad que el mensaje persuada
a alguien depende de cémo la persona procese el mensaje, y en
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particular de las respuestas cognitivas de la persona al mensaje.

Los dos modelos cognitivos de la persuasion mdas importantes en la
actualidad son:

a) el modelo de probabilidad de elaboraciéon de Petty y Cacioppo, y
b) el modelo heuristico - sistematico de Chaiken, dos modelos duales

que se hicieron conocidos a fines de la década pasada (Eagly,
1992).

En ambos modelos se plantea que las personas procesan la
informacion acerca de objetos actitudinales en dos maneras diferentes:
pueden revisarla mas bien superficialmente, o pueden considerarla en
forma sistemdtica. Cuando las personas se involucran en procesamiento
superficial, ellas se apoyan en informacidon accesible o saliente para
hacer inferencias mas bien simples acerca del objeto actitudinal. En
cambio, cuando las personas se involucran en procesamiento sistematico,
ellas van mas alld de las claves simples y consideran la fuerza de los
argumentos y sus implicaciones para la evaluacion del objeto
actitudinal. Ambos tipos de procesamiento pueden producir cambio de
actitudes, pero de maneras muy diferentes.

El modelo de probabilidad de elaboracion

De acuerdo a Petty y Cacioppo, cuando una persona recibe un mensaje
persuasivo, ella piensa en el mensaje, en los argumentos que contiene
y, tal vez, en los argumentos que deja de lado. Y son estos
pensamientos, y no el mensaje mismo, los que luego conducen al
cambio de actitud o a la resistencia al cambio. ;COomo ocurre la
persuasion? De acuerdo al modelo de probabilidad de elaboracion,
existen dos rutas diferentes que reflejan distintos grados de esfuerzo
cognitivo por parte del receptor del mensaje.

Cuando los mensajes persuasivos se refieren a temas que son
personalmente importantes para el receptor, es probable que este
dedique atencion cuidadosa al mensaje y a los argumentos que contiene.
En este caso la persuasion ocurre a través de lo que se conoce como
ruta central, donde se considera cuidadosamente el mensaje, se
evalta la fuerza o racionalidad de los argumentos, se ve su consistencia
con lo que ya se sabe sobre el tema, se generan contra-argumentos, se
comparan los argumentos con los contra-argumentos, y se alcanza una
conclusién general. Cuando los mensajes son procesados a través de
esta ruta central, s6lo ocurrird cambio de actitud en la medida que los
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argumentos presentados sean convincentes y que las evidencias que
los respaldan sean poderosas.

En cambio, cuando los mensajes se refieren a temas menos
importantes personalmente para el receptor, este no se involucra en
todo el esfuerzo cognitivo que implica la ruta central, y la persuasion
ocurre a través de la llamada ruta periférica. Este tipo de procesamiento
tiene lugar cuando la persona no tiene la motivacion o la capacidad
para un procesamiento central o sistematico, y abarca cualquier forma
en que un estimulo puede afectar las actitudes en ausencia de un
escrutinio sistematico de los argumentos persuasivos. Entre ellas estarian
las llamadas claves periféricas de persuasion, que son aspectos
referidos a la fuente del mensaje (prestigio, credibilidad, atractivo), o
al estilo y forma del mensaje.

La idea central del modelo de probabilidad de elaboracion, es que los
receptores de la comunicacién persuasiva siguen la ruta central
cuando las diferentes variables situacionales e individuales aseguran
una elevada motivacion y capacidad para la elaboracion (generacion
de pensamientos y reacciones favorables y desfavorables al contenido
del mensaje). En cambio, los receptores siguen la ruta periférica
cuando la motivacidon o capacidad (o ambas) para la elaboracidon son
bajas (Eagly, 1992).

Debe tenerse presente que ambas rutas representan los extremos de un
continuo, y que en ambos casos puede haber persuasion, pero que la
naturaleza del proceso persuasivo es diferente en cada caso. Dentro de
este continuo, a medida que aumenta la probabilidad de elaboracion
disminuye la importancia de las claves periféricas al contenido del
mensaje, y a medida que disminuye la probabilidad de elaboracién
aumenta la importancia de esas claves periféricas. Al ser un continuo,
se puede pensar que en niveles moderados de probabilidad de elaboracion,
el proceso de persuasion puede representar una interaccion o
combinacion compleja de ambos tipos de procesamiento (Eagly, 1992).

El modelo heuristico - sistematico

El modelo heuristico-sistematico de Chaiken (Eagly, 1992), o
simplemente heuristico (Baron & Byrne, 1994), también postula dos
caminos para la persuasion, de modo similar al modelo de probabilidad
de elaboracion. El procesamiento sistematico corresponde a lo que se
expuso como la ruta central en el modelo anterior, en cambio el
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procesamiento heuristico se formula de un modo algo mas restringido
que la llamada ruta periférica, ya que se centra especialmente en las
reglas simples de decision que utilizan los receptores de un mensaje
para juzgar su validez (Eagly, 1992).

Chaiken focaliza su atencion en la distincion proveniente de la
psicologia cognitiva entre un algoritmo y un heuristico, dos tipos
distintos de reglas que podemos usar para resolver un problema. Un
algoritmo es una regla sistematica que, si se sigue exactamente, debe
conducir a la respuesta correcta. En cambio, un heuristico es una regla
simple de decision que a veces sirve pero otras veces no (Sabini,
1992). En el campo de la persuasion, un heuristico es una regla
simple que permite a las personas evaluar un objeto en base a sus
caracteristicas superficiales, o sea, decidir si les gusta o no les gusta
algo sin tener que considerar la informacion disponible con mayor
profundidad (Smith & Mackie, 1995).

Cuando el mensaje tiene que ver con actitudes importantes para la
persona, o sea, existe alta involucracion personal, ocurre un procesamiento
sistematico de la informacidén. En cambio, cuando la involucracion
personal es baja, los individuos utilizan diversos heuristicos para
determinar si cambiar o no sus actitudes. Asi, se ha encontrado que las
personas son mas persuadidas por fuentes expertas que no expertas,
mas por fuentes atractivas que no atractivas, mas por un mayor
numero de argumentos que un menor nimero, y mas por argumentos
apoyados por estadisticas que no apoyados de esa manera (Baron &
Byrne, 1994).

Se puede afirmar entonces que en muchas ocasiones la persuasion no
es primariamente resultado del andlisis de la validez del mensaje, sino
del efecto de alguna clave periférica del mensaje (ejemplo, longitud o
numero de argumentos), de la fuente ( ejemplo, expertez o atractivo),
o de las reacciones de otras personas al mensaje ( ejemplo, consenso).

Utilidad de los modelos cognitivos

Ambos modelos por lo tanto coinciden en que la persuasion puede
ocurrir a través de dos mecanismos, dependiendo de algunos factores
involucrados. Y también ambos ayudan a explicar de qué manera los
mensajes persuasivos inducen cambios de actitudes, lo cual representa
un avance significativo en la comprension de este importante proceso.
Debido a que ambos modelos formulan basicamente las mismas
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proposiciones acerca de la persuasion, podemos hablar en general de
procesamiento sistematico (o central) y procesamiento superficial (o
periférico), para analizar diversos fendmenos relacionados con la
persuasion.

En primer lugar, se pueden resumir los rasgos principales de cada

modo de procesamiento de la comunicacidn persuasiva, de la siguiente
manera (Sabini, 1992):

Procesamiento sistemadtico:

a) Cuando el tema es importante

b) Implica reflexion cuidadosa

c¢) Usa algoritmos

d) Depende de la calidad de los argumentos
e) Si produce cambios, estos son duraderos

Procesamiento superficial:

a) Cuando el tema no es muy importante
b) Incluye menos reflexion

c¢) Usa heuristicos

d) Depende de aspectos periféricos

e) Si produce cambios, estos son inestables

Estos nuevos modelos duales de la persuasiéon son de considerable
valor, entre otras cosas porque ayudan a explicar en términos
cognitivos el impacto de muchas variables que en la investigacion
anterior aparecian afectando la persuasion.

Asi por ejemplo, ya a comienzos de los afios 60 Festinger habia
mostrado que la distraccion debida a estimulos no relacionados con el
mensaje producia un aumento en el efecto persuasivo del mensaje
(citado en Sabini, 1992, p. 661). En un analisis actual, se podria
explicar tal efecto aludiendo a que la distracciéon puede impedir que
los individuos se involucren en un andlisis cuidadoso de la
comunicacién, o sea, en un procesamiento central. Y por tanto ellos
pueden ser mas facilmente persuadidos por argumentos relativamente
débiles, o responder a claves periféricas tal como el atractivo del
comunicador (Baron & Byrne, 1994).

Otro fenémeno conocido hace tiempo en el campo de la persuasion es

el llamado "efecto adormecido'", que consiste en lo siguiente:
Cuando las comunicaciones persuasivas son atribuidas a una fuente
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creible, su efecto persuasivo inmediato es mucho mayor que si son
atribuidas a una fuente menos creible. Sin embargo, si se vuelve a
medir las actitudes un tiempo después, se encuentra que esa diferencia
tiende a desaparecer. Es decir, el cambio de actitud inducido por un
mensaje de una fuente mas creible (o experta) puede disminuir con el
tiempo, mientras que las reacciones a un mensaje de una fuente menos
creible pueden llegar a ser mas positivas.

La explicacion actual de este fendmeno podria ser que cuando la
fuente es mas creible su efecto heuristico es inmediato, o sea, el
mensaje se procesa mas a un nivel periférico, y este tipo de procesamiento,
como se ha dicho anteriormente, produce cambios menos duraderos.
En cambio, cuando la fuente es menos creible o experta, es probable
que el procesamiento sea mas sistematico, analizando los argumentos,
pero se descartaria la validez del mensaje debido a la baja credibilidad
de la fuente. Sin embargo, cuando ha transcurrido algun tiempo, el
individuo puede aun recordar el contenido del mensaje, probablemente
procesado originalmente a nivel central o sistematico, y encontrarlo
persuasivo. Asi, los argumentos procesados sistematicamente pueden
continuar teniendo efectos y no ser ahora afectados por su fuente
original menos creible, la cual posiblemente ya no se recuerde (Smith
& Mackie, 1995).

Cuando las personas procesan un mensaje de manera superficial,
diversos aspectos periféricos del mensaje pueden conducir a un
cambio de actitud, ya que esos aspectos superficiales actian como
heuristicos y reemplazan al procesamiento sistematico cuidadoso. Asi
por ejemplo, en muchas ocasiones tendemos a estar de acuerdo con un
mensaje debido a que el comunicador posee el caracter de experto en
el tema. Si el mismo mensaje proviniera de una fuente no experta no
tendria el mismo efecto persuasivo. O sea, al aprender y utilizar el
heuristico de expertez, las personas tienden a aceptar la validez de una
afirmacion sobre la base de quién lo dice, en lugar de analizar
cuidadosamente qué se dice.

Asi como algunas caracteristicas atribuidas al comunicador (expertez,
credibilidad, atractivo) pueden actuar como reglas simples de decision
en el procesamiento superficial, también algunas caracteristicas del
mensaje pueden inducir a las personas a cambiar sus actitudes cuando
no hay un procesamiento sistematico. Como ejemplo de esto, la
longitud del mensaje puede actuar como un heuristico: mientras mas
largo el mensaje, mas valido parece ser, independientemente del
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contenido o la calidad de los argumentos. Algo similar ocurre cuando
los mensajes contienen graficos y estadisticas, lo cual les conferiria un
sello de validez cientifica.

Factores que determinan el tipo de procesamiento

De lo expuesto hasta aqui, se puede deducir que cualquier estrategia
persuasiva que produzca procesamiento sistematico serd de mayor
utilidad, tanto para el persuasor como para el persuadido. Para el
persuasor, el procesamiento sistematico le garantizard un cambio
actitudinal mas duradero y resistente, y para el persuadido este tipo de
procesamiento le asegurard actitudes madas validas y estables. Sin
embargo, es evidente que las personas no siempre procesan
sistematicamente los mensajes que reciben, y ello se deberia a que la
atencion, comprension y elaboracion que involucra tal procesamiento
requieren un monto considerable de esfuerzo y capacidad de
procesamiento.

Por lo tanto, el que las comunicaciones persuasivas sean procesadas
de manera sistematica o superficial depende fundamentalmente de dos
factores: la motivacion del individuo y su capacidad cognitiva para
pensar cuidadosamente en el contenido del mensaje (Morales y otros,
1994b; Smith & Mackie, 1995).

Entre los factores motivacionales que hacen mdas probable un

procesamiento sistematico estarian:

1) la ya mencionada involucracion del receptor o relevancia personal
del tema;

2) las aparentes inconsistencias percibidas en el mensaje;

3) la responsabilidad personal de decidir correctamente;

4) la "necesidad de cognicion" del individuo, manifestada en la
tendencia a disfrutar del hecho de involucrarse en actividades
cognitivas. En relacion a este Ultimo factor, se ha encontrado que
los individuos con alta necesidad de cognicién dedican mas tiempo
y esfuerzo a procesar los mensajes persuasivos, y es mas probable
que respondan favorablemente a argumentos poderosos y no sean
influidos por argumentos débiles. En cambio, las personas con baja
necesidad de cognicion tienen mas tendencia a responder
favorablemente a claves heuristicas, tal como la expertez del
comunicador (Smith & Mackie, 1995).

Aun cuando la persona esté motivada por uno o mas de los factores

recién sefialados, puede encontrar obstaculos para un procesamiento
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sistematico y no ser capaz de hacerlo. Entre los factores de capacidad

que influyen estarian:

1) la habilidad para procesar, o sea, para comprender y evaluar toda la
informacion disponible, factor muy fécil de apreciar en los nifos y
su reaccion a la publicidad televisiva;

2) el conocimiento previo necesario para generar pensamientos
relevantes y contra-argumentos;

3) la posibilidad de concentrarse en el mensaje, o sea, la ausencia de
distraccion. Con respecto a esto ultimo, las distracciones pueden
disminuir la efectividad de las comunicaciones persuasivas poderosas
debido a que las personas no son capaces de elaborarlas
favorablemente. En cambio, tales distracciones pueden actuar a
favor de las comunicaciones mas débiles, haciendo que los individuos
sean menos capaces de detectar inconsistencias o errores logicos en
el mensaje, debiendo apoyarse mas en estrategias superficiales, tal
como el heuristico de expertez o credibilidad (Smith & Mackie,
1995).

Habiendo identificado los principales factores que determinan el tipo
de procesamiento que se haga de la comunicacidon persuasiva,
podemos ahora completar la descripcion de como se produce el
proceso de persuasion a través de un procesamiento sistematico, o lo
que se denomina "ruta central" en el modelo de probabilidad de
elaboracion, de acuerdo a lo expuesto por Morales y otros (1994b).

Si el individuo esta suficientemente motivado para procesar el
mensaje, y tiene la capacidad para comprender, evaluar y pensar en el
contenido y los argumentos del mensaje, entonces el cambio de actitud
que se produzca dependerd de las respuestas cognitivas que la
comunicacion genere en €l o ella. En la medida que la comunicacion
persuasiva genere respuestas cognitivas favorables, las actitudes
cambiarian en la direccion intentada por la fuente. Si el mensaje
genera respuestas cognitivas desfavorables, no se producird el cambio
de actitud intentado por la fuente, e incluso se puede producir un
cambio en sentido opuesto, o lo que se llama "efecto boomerang".

Por lo tanto, la persuasion dependerd tanto de la cantidad de
pensamientos en torno al mensaje, como de la favorabilidad de estos
pensamientos. En los mensajes que producen pensamientos favorables,
a mayor elaboracién mayor persuasion. En cambio, en los mensajes
que generan pensamientos desfavorables, a medida que aumenta la
elaboracion se produce menor persuasion. Asi, si la comunicacion esta
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compuesta de argumentos so6lidos, estructurados y convincentes, habra
un mayor efecto persuasivo cuando los receptores estén mas
motivados y capacitados. Por otra parte, si la comunicaciéon consiste
en argumentos débiles y no muy pertinentes, el efecto persuasivo sera
mayor cuando los receptores no tengan el interés suficiente o la
capacidad para analizar cuidadosamente el mensaje.

Asi como la necesidad de cognicion de los individuos era uno de los
factores motivacionales que determinaba el tipo de procesamiento de
la comunicacion persuasiva, también existe alguna evidencia de la
influencia de otras caracteristicas personales en determinar qué tipos
de mensajes las personas consideran mas relevantes o persuasivos. Al
igual como sucedia en relaciéon a la consistencia entre actitud y
conducta, existe evidencia del rol jugado en este caso por las
dimensiones de auto-monitoreo y auto-conciencia.

En el caso del auto-monitoreo, podemos recordar que esta dimension
hace referencia al grado en que las personas tratan de ajustar su
conducta a las demandas de la situacion, y al grado en que tratan de
provocar una buena impresiéon en los otros. Al respecto, se ha
encontrado que los individuos con alto auto-monitoreo se involucran
mas en un procesamiento cuidadoso del mensaje cuando este proviene
de fuentes atractivas, y tienden a procesar el mensaje de manera mas
superficial o periférica cuando este proviene de fuentes expertas. En
cambio, sucede lo contrario en los individuos con bajo auto-monitoreo,
quienes procesan mas cuidadosamente los mensajes provenientes de
comunicadores expertos que de comunicadores atractivos (Baron &
Byrne, 1994).

También se ha encontrado que, en relacion a avisos publicitarios de un
producto, los individuos con alto auto-monitoreo tienden a preferir el
producto cuando este es publicitado con mensajes orientados hacia la
imagen, mientras que los individuos con bajo auto-monitoreo
prefieren un producto publicitado con mensajes orientados hacia la
calidad (Smith & Mackie, 1995).

Respecto a la auto-conciencia, esta se referia al grado en que las
personas se focalizan en sus propias actitudes y conducta. Se podria
esperar que mientras mayor sea la auto-conciencia, es mas probable
que los individuos procesen cuidadosamente los mensajes persuasivos
que ellos consideran relevantes, y por tanto sean mas persuadidos por
mensajes convincentes que por mensajes no convincentes.
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En un estudio informado por Hutton y Baumeister en 1992, se indujo
un grado alto o bajo de auto-conciencia haciendo que algunos sujetos
leyeran dos mensajes y expresaran sus actitudes frente a un espejo,
mientras otros sujetos hacian lo mismo sin la presencia de un espejo.
Uno de los mensajes contenia argumentos muy convincentes, mientras
el otro mensaje se basaba en argumentos no convincentes. Comparando
sus actitudes antes y después de leer los mensajes, se encontrd que en
aquellos sujetos en que se indujo mayor auto-conciencia el mensaje
convincente producia mas cambio de actitud que el mensaje no
convincente. En cambio, entre aquellos sujetos en que no se indujo
auto-conciencia, no habia diferencia en el grado de persuasion
producido por ambos tipos de mensaje (citado en Baron & Byrne,
1994, p. 149).

Por ultimo, también existirian diferencias culturales que influyen en la
efectividad de algunos mensajes persuasivos. Algunas culturas tienden
a enfatizar el individualismo, mientras que otras estdn mas interesadas
en la armonia grupal y el sentido de pertenencia. Estas diferencias
culturales entre individualismo y colectivismo (Triandis, 1990, 1994)
se advierten por ejemplo en los avisos publicitarios. Han y Shavitt
informaron en 1993 de una revisién de avisos en revistas populares de
EE.UU. y Corea, concluyendo que en el primer caso los avisos
apelaban mas a beneficios individuales, éxito personal e independencia,
mientras que los avisos en las revistas de Corea enfatizaban beneficios
grupales, armonia interpersonal e integridad familiar, y estas diferencias
concordaban con los juicios de eficacia persuasiva emitidos por
individuos de ambos paises (citado en Smith & Mackie, 1995, p. 289).

FUNCIONES DE LAS ACTITUDES Y PERSUASION

Como se planteaba al inicio de este Capitulo, ademds de guiar el pensamiento
y la conducta social, las actitudes pueden desempefiar funciones psicologicas
especificas para cada individuo. De acuerdo al enfoque funcional, las
personas mantienen actitudes que satisfacen sus necesidades, y para cambiar
aquellas actitudes se debe determinar cudles son esas necesidades. Por lo
tanto, un mensaje persuasivo solo puede ser comprendido en el contexto de
las necesidades y personalidad del individuo. Y ya que diferentes personas
tienen distintas necesidades, un mismo mensaje persuasivo puede no ser
igualmente efectivo en todas las personas.
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El enfoque funcional mas conocido en el estudio de las actitudes es el
de Katz (1971), quien plantea que las actitudes pueden desempefar
cuatro principales funciones para el individuo:

1) Funcion instrumental, adaptativa o utilitaria: en este caso las
actitudes son el medio para alcanzar una meta deseada o evitar algo
no deseado, o bien son asociaciones afectivas basadas en experiencias
pasadas con el objeto. Esta base motivacional de las actitudes tiene
su principal expresion en las teorias conductuales del aprendizaje.

2) Funcion ego-defensiva: algunas actitudes pueden desarrollarse
para proteger al individuo de "reconocer las verdades basicas sobre
si mismo o las duras realidades de su mundo externo" (Katz, 1971,
p. 110), como impulsos o sentimientos inaceptables, o amenazas
externas. Por tanto surgen de conflictos emocionales internos del
individuo, y tienen la funcién de proteger la imagen de si mismo.
Esta funcidon defensiva ha sido ampliamente destacada y analizada
por la teoria psicoanalitica.

3) Funcion expresiva de valores: a diferencia de las anteriores,
algunas actitudes le permiten al individuo expresar positivamente
sus valores centrales y el tipo de persona que cree ser, ayudando a
establecer la propia identidad y a realzar la imagen de si mismo.
Esta funcion es destacada en la "psicologia del ego", o lo que
actualmente se llamaria psicologia humanista.

4) Funcion de conocimiento: de acuerdo a Katz, los individuos
"buscan conocimiento para dar significado a lo que de otro modo
seria un universo caodtico y desorganizado. La gente necesita
normas o marcos de referencia para comprender el mundo, y las
actitudes ayudan a proveer dichas normas" (1971, p. 118). Es decir,
algunas actitudes ayudan al individuo a lograr mayor claridad y
consistencia en su percepcion de la realidad, aspecto enfatizado
especialmente por la psicologia de la Gestalt.

Autores mas recientes destacan solo algunas de las funciones descritas
originalmente por Katz. Asi por ejemplo, Baron y Byrne (1994) plantean
que algunas actitudes ayudan al individuo a organizar e interpretar
diversos tipos de informacion (funcion de conocimiento), otras actitudes
le permiten expresar sus valores o creencias centrales (funcion de
auto-expresion o auto-identidad), mientras que otras le ayudan a
mantener o reforzar su auto-estima, por ejemplo comparandose favorablemente
con otras personas o grupos (funcion de auto-estima).

Por su parte, Smith y Mackie (1995) destacan dos principales

115



funciones psicologicas de las actitudes. En primer lugar, las actitudes
ayudan a las personas a manejar el ambiente, o a interactuar efectivamente
con los objetos actitudinales, y esta seria la funcion de evaluacion del
objeto (o funcion de conocimiento). Y ademdés las actitudes pueden
ayudar a las personas a expresar su identidad, manifestar sus convicciones y
afirmar sus relaciones significativas con los otros, y esta seria la
funcién de identidad social (o funcidon expresiva de valores). Ejemplo
del primer tipo serian las actitudes hacia objetos practicos tales como
artefactos domésticos, y del segundo tipo actitudes hacia la religién o
hacia aspectos politicos, aunque muchas actitudes pueden servir
ambas funciones de evaluacion del objeto y de identidad social, si
bien no necesariamente en el mismo grado.

(Como se relacionan las funciones de las actitudes con la persuasion,
desde un punto de vista cognitivo? Se podria pensar que los mensajes
persuasivos que contienen informacion referente a la funcion especifica
de la actitud, seran procesados de manera distinta, tal vez mas cuidadosa,
que aquellos mensajes persuasivos que no contienen tal informacion.
Si esto es asi, entonces los mensajes persuasivos que se focalizan en la
funcion actitudinal apropiada para un objeto determinado, seran mas
exitosos que aquellos mensajes que se focalicen en otras funciones.

Ahora bien, debido a su naturaleza bésica, ciertos objetos estarian
asociados con actitudes que desempefian primariamente un tipo de
funcion. Asi, algunos objetos (por ejemplo, sistemas de aire acondicionado)
servirian primariamente una funciéon utilitaria, las personas los
compran y usan debido a las recompensas o comodidad que proporcionan.
En cambio, otros objetos (por ejemplo, perfumes) servirian una
funcidn de identidad social, ellos permiten a las personas expresar sus
valores, su identidad, o proyectar una determinada imagen personal.

Basado en lo anterior, Shavitt (1990) hipotetiz6 que los mensajes
persuasivos que enfatizan las cualidades de un producto serian mads
efectivos en inducir actitudes positivas acerca de sistemas de aire
acondicionado y tipos de café, en cambio los mensajes que enfatizan
la imagen que se proyecta con el producto serian mas persuasivos para
tipos de perfume y de tarjetas de saludo. Para verificar esta
prediccion, Shavitt expuso a las participantes a cuatro pares de
mensajes publicitarios, cada par acerca de cada uno de los cuatro
productos mencionados. En cada par de mensajes, uno de ellos se
focalizaba en cualidades (por ejemplo, sabor y aroma de un tipo de
caf¢), mientras el otro se focalizaba en lo que el producto indicaria
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acerca de las preferencias y valores del consumidor.

Los resultados confirmaron ampliamente la hipdtesis, concluyéndose
que los mensajes persuasivos cuyo contenido correspondia a la
funcion del producto (y por tanto a las actitudes hacia él) eran mas
efectivos que aquellos mensajes que no se dirigian a la funcién del
producto. Este tipo de evidencia revelaria que las funciones desempefiadas
por las actitudes son un factor importante a considerar en la
persuasion, ya que los mensajes que apelen a esas funciones pueden
ser procesados de manera mas sistematica, y por lo tanto tener mayor
efecto. En otros términos, los motivos que subyacen a las actitudes
pueden determinar en un grado importante las reacciones de las
personas a los mensajes persuasivos que intentan cambiar tales
actitudes.

CAPITULO S

GRUPOS

Asi como la psicologia social esta interesada en el analisis y comprension
de las diversas variables y procesos de influencia social que operan en el
individuo, también se interesa por comprender los procesos de influencia
que se dan en el contexto de los grupos. De acuerdo a las caracteristicas de
la psicologia social moderna, revisadas en el Capitulo 1, el foco principal de
interés en este campo esta en el analisis empirico de los diversos procesos
que ocurren en los grupos pequeios, dejando a otras disciplinas
relacionadas la consideracion detallada de los fendmenos referentes a los
grandes grupos sociales en general. Por lo tanto, en este Capitulo haremos
una revision sintética de algunos aspectos relacionados con la naturaleza y
funciones de los grupos, sus principales dimensiones de interaccion e
influencia, y algunos procesos que resultan de la interaccion grupal. Un
proceso muy importante que tiene lugar en los grupos es el liderazgo, pero
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justamente por su gran importancia no se lo incluira aqui, sino que le
dedicaremos el proximo Capitulo.

NATURALEZA DE LOS GRUPOS

A lo largo de la psicologia social han existido distintas formas de
conceptualizar qué es un grupo, algunas de las cuales citaremos como
ilustracion. Retrocediendo varias décadas, encontramos definiciones como
la de Newcomb (1964), quien define un grupo como "dos o mas personas
que comparten normas con respecto a ciertas cosas y cuyos roles sociales
estan estrechamente intervinculados" (p. 571). Por su parte, Sprott (1964) lo
define como "una pluralidad de personas que interactiian una con otra, en un
contexto dado, mas de lo que interactian con cualquier otra persona. La
nocion basica es la interaccion relativamente exclusiva en cierto contexto"

(. 7).

El énfasis que coloca Sprott en el factor de interaccion fue bastante
predominante en la psicologia social y es compartido por autores mas
recientes. Asi, Shaw (1986) define un grupo como "un conjunto de
personas (dos o mas) que interactian entre si de modo que cada
persona recibe la influencia de cada una de las otras personas y, a su
vez, ejerce influencia en todas ellas" (p. 71). Este autor plantea que
otros aspectos que se encuentran en muchas definiciones, tales como
las metas, motivaciones o estructura organizacional, pueden ser
importantes, pero no son estrictamente necesarios para la existencia de
un grupo.

Algo similar es lo que plantean Raven y Rubin (1983), quienes
conciben un grupo como un conjunto de individuos que tienen una
relacién psicosocial explicita entre ellos, donde cada persona tanto
influye en, como es influida por, los otros. Ademds estos autores
sugieren que un grupo puede ser concebido como una molécula social,
cuyos atomos consisten en individuos o en posiciones que ocupan los
individuos, y estos atomos estdn vinculados mediante un conjunto de
posibles relaciones que constituyen la estructura social del grupo.
Aunque pueden existir muchas y variadas relaciones entre los
miembros de un grupo, ellos proponen que las cinco dimensiones de
estructura social que permiten analizar la organizacién y funciones de
casi cualquier grupo son:

1) evaluacion;

2) interdependencia;
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3) comunicacion;
4) roles;
5) influencia.

Estas dimensiones o procesos no son independientes, sino que estan
relacionadas de modo tal que cada una tanto afecta como es afectada
por las otras dimensiones.

Una definicién mads reciente, y que seria algo distinta a las otras
definiciones revisadas, es la adoptada por Baron y Byrne (1994),
quienes plantean que "un grupo consiste en dos o mas personas
interactuantes que comparten algunas metas comunes, tienen una
relacion estable, son algo interdependientes, y perciben que ellas son
en realidad parte de un grupo" (p. 484). De acuerdo a estos autores, el
término grupo no se aplica a cualquier coleccion de individuos, sino
que estaria restringido a conjuntos de personas que cumplen con
ciertos criterios:

1) los individuos deben interactuar entre si, ya sea directa o indirectamente;

2) ellos deben ser interdependientes en alguna forma, lo que suceda a
uno debe afectar lo que suceda a los otros;

3) su relacion debe ser relativamente estable, debe persistir por
periodos significativos;

4) los individuos deben compartir al menos algunas metas que todos
intenten lograr;

5) sus interacciones deben estar estructuradas de alguna forma, de
modo que, por ejemplo, cada uno realice las mismas o similares
funciones cada vez que se encuentran;

6) los individuos involucrados deben percibirse a si mismos como
miembros de un grupo, deben reconocer la existencia de una relacion
estable entre ellos.

Segun Baron y Byrne (1994), a pesar que no existe acuerdo en que
todas las condiciones sefialadas sean realmente necesarias para
considerar que varias personas pertenecen a un grupo, muchos piensan
que la mas importante puede ser la conciencia de pertenecer a un
grupo. En otras palabras, "las personas pertenecen a un grupo cuando
ellas perciben que pertenecen a €1" (p. 484).

Esta misma idea general se encuentra en algunos autores europeos que

plantean que la categorizacion social es el proceso psicologico bésico
que subyace a la formacion de un grupo. Asi por ejemplo lo plantea
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Bar-Tal en 1990 (citado en Morales y Huici, 1994), para quien las

condiciones necesarias y suficientes para que un determinado conjunto

de individuos se convierta en un grupo psicologico son:

1) que los integrantes de ese conjunto se definan como miembros de
un grupo;

2) que compartan las creencias grupales;

3) que exista algin grado de actividad coordinada.

De estas tres condiciones, la mas importante seria la segunda, ya que
si los individuos no comparten la creencia fundamental "somos un
grupo", entonces no se consideraran miembros del grupo y por lo tanto
no podran involucrarse en una actividad coordinada.

El rol que juega la categorizacion social en la formacion de un grupo
también es ampliamente destacado por Tajfel (citado en Morales y
Huici, 1994), quien no comparte la idea que el factor mas importante
para definir un grupo es la interdependencia entre los individuos. Asi,
este autor plantea que se puede crear un grupo sin una experiencia
previa de interdependencia grupal, como en el caso en que unas o
varias personas formulan ciertas creencias que son aceptadas por otras
personas, constituyéndose la base para la formacion de un grupo,
como sucede por ejemplo con asociaciones voluntarias, grupos
religiosos, politicos, o de otra naturaleza. Es decir, en primer lugar se
formulan las creencias, y el grupo se forma a continuacion.

TIPOS DE GRUPOS

Los grupos pueden ser clasificados de acuerdo a diversos criterios,
tales como tamano, objetivos, contexto, grado de formalidad, caracter
permanente o transitorio, etc. Sin embargo, algunas formas de clasificar
los grupos han llegado a ser mas importantes porque se relacionan més
directamente con el tema de la influencia social, el como los grupos
influyen sobre el individuo.

GRUPOS PRIMARIOS Y SECUNDARIOS

Como se mencion6 en el Capitulo 2, esta distincion fue establecida a
principios de este siglo por Cooley, y se basa en cuadn directa o
indirecta es la relacion entre los miembros. Los grupos primarios
eran para Cooley, "los grupos caracterizados por una asociacién y
cooperacion intima, cara a cara. Son primarios en muchos sentidos,
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pero sobre todo por el hecho de que son fundamentales para formar la
naturaleza social y los ideales del individuo" (Sprott, 1964, p. 14).
Ejemplos de grupos primarios serian la familia, los grupos de juegos
infantiles, y los grupos de trabajo, o sea, grupos relativamente
pequefios en que sus miembros tienen una interaccidon cara a cara entre
ellos, y por lo tanto ejercen gran influencia sobre el individuo. En
estos grupos los miembros tienen conciencia de la existencia del
grupo, de su pertenencia a ¢l, y también de la presencia de los otros
miembros.

En cambio, los grupos secundarios se caracterizan por ser relativamente
grandes y porque la relacidén entre sus miembros es mas bien indirecta
e intermitente. En estos grupos las relaciones entre los miembros son
mas formales e impersonales, y la comunicacidén es mas indirecta, por
lo que la unidad del grupo se consigue por medios simbolicos, como
banderas, himnos, insignias, etc. Ejemplos de grupos secundarios podrian
ser asociaciones profesionales, sindicatos, y organizaciones de diverso
tipo (educacionales, laborales, comunitarias, etc.). Al hablar de grupos
relativamente pequefios o relativamente grandes, se advierte que no es
posible trazar una clara demarcacidon entre ambos tipos de grupos. En
lugar de eso, existiria un continuo que se extiende desde casos claros
de grupos primarios (ejemplo, la familia nuclear) hasta casos claros de
grupos secundarios (ejemplo, todos los estudiantes de una Universidad),
con una zona intermedia donde no es tan claro el caracter de un grupo
(ejemplo, un vecindario "pequefio").

Habitualmente se ha destacado la importancia de los grupos primarios
por el gran rol que juegan en la socializacion de los individuos. Asi
por ejemplo, y en relacion a la importancia de estos grupos en el
ambito laboral, Brown (1970) afirma que "los sentimientos maés
profundos del individuos se desarrollan en relacion con los vinculos
existentes en los grupos primarios a que pertenece...El grupo primario
es el instrumento de la sociedad a través del cual el individuo adquiere,
en gran parte, sus actitudes, opiniones, metas, e ideales" (p. 152). Sin
embargo, como plantea Sprott (1964) también es necesario tener
presente que "las normas de los grupos primarios no se desarrollan en
el vacio, sino que dentro del sistema general de normas de los grupos
secundarios a los cuales estan incorporados" ( p. 19).

Respecto a los grupos primarios se pueden establecer dos sub-

clasificaciones que pueden ser importantes en varios aspectos. La
primera distincion seria entre grupos naturales (familia, vecindario) y
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grupos artificiales (ejemplo, grupos formados para un experimento). Y
también los grupos primarios pueden distinguirse segun la dimension
temporal, entre grupos permanentes y grupos transitorios (comités,
grupos de discusion).

GRUPOS DE PERTENENCIA Y DE REFERENCIA

De acuerdo a Deutsch y Krauss (1970), fue Hyman en 1942 quien utiliz6
por primera vez la expresion "grupo de referencia' (aquel grupo que se
utiliza como marco de referencia para ciertos juicios), para distinguirlo del
"grupo de pertenencia'" (el grupo al cual alguien pertenece realmente).
Mas adelante, Kelley distinguié en 1952 (citado en Deutsch y Krauss, 1970)
dos tipos de grupos de referencia: normativo y comparativo. El tipo
normativo establece estdndares para el individuo, es decir, le sirve como
fuente de valores. El tipo comparativo sirve como estandar de
comparacion, para evaluarse a si mismo y a los demds (aqui seguramente el
lector recordard la teoria de la comparacion social de Festinger, en el
Capitulo 2). Estos dos tipos de grupos de referencia se distinguen de los
grupos de interaccion, aquellos que forman parte del ambiente social del
individuo pero no tienen significacion normativa o comparativa para ¢él. Por
tanto, un grupo de referencia seria cualquier grupo al cual el individuo se
oriente para comparar, juzgar y decidir acerca de sus opiniones y conductas
(Bem, 1977).

Para Newcomb (1964), asi como una persona comparte las normas de sus
grupos de pertenencia, puede suceder que también aprenda a utilizar las
normas de grupos a los cuales no pertenece. Si las actitudes de una persona
estan influidas por un conjunto de normas que supone compartir con otros
individuos, esos individuos constituyen para ella un grupo de referencia.
Los grupos de pertenencia habitualmente funcionan, en algunos aspectos y
en algun grado, como grupos de referencia para sus miembros. Pero no
todos los grupos de referencia son grupos de pertenencia, sino que podemos
ser influidos por las normas de algunos grupos en los que no somos
reconocidos como miembros por los demas.

Segiin Newcomb (1964), el grado en que un grupo de pertenencia de una
persona sirve también como grupo de referencia, depende del grado en que
su pertenencia a ¢l le produce satisfaccion o insatisfaccion. "...cualquier
grupo, en cualquier momento, estd compuesto por individuos que
encuentran diversos grados de satisfaccion o insatisfaccion en ese grupo, y
que estan motivados en diversa medida a permanecer en ese grupo o a salir
de éI" (p. 272). De acuerdo a esto, si un individuo estad muy satisfecho en un
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grupo, tal grupo de pertenencia constituye un grupo de referencia muy
poderoso para ¢l. En cambio, para un miembro muy insatisfecho o
descontento con su grupo, "el grupo de pertenencia resistido puede servir
como un grupo de referencia igualmente poderoso, pero a la inversa. Puede
decirse que sirve como grupo de referencia negativo" (p. 272).

Por lo tanto, un grupo de referencia positivo es aquel en el cual una
persona estd motivada a ser aceptada y tratada como miembro,
mientras que un grupo de referencia negativo es aquel al cual una
persona estd motivada a oponerse, o en el cual no quiere ser tratada
como miembro. En otros términos, un grupo de referencia es positivo
cuando sus normas o estandares son adoptados como marco de referencia, y
es negativo cuando sus normas se rechazan en favor de normas contrarias.

Es interesante sefialar que un mismo grupo de pertenencia puede
actuar como grupo de referencia positivo y negativo para la misma
persona, en distintos aspectos. Asi, por ejemplo, para un adolescente
su familia puede servir como grupo de referencia positivo para
algunas actitudes referentes al consumo de ciertos productos, pero
actuar como grupo de referencia negativo en relacion al grado de
libertad y autonomia que le concede a los hijos. En el caso de muchas
actitudes, en particular aquellas mas intensas, es comun que al mismo
tiempo que se recibe la influencia de grupos de referencia negativos
(ejemplo, familia), también se esta recibiendo la influencia de grupos
de referencia positivos (ejemplo, grupo de pares). Segun Newcomb,
esto sucederia con las actitudes de rebeldia adolescente, las cuales
estarian basadas tanto en la resistencia a los padres, como en los
deseos de ser como los otros miembros de su grupo de edad.

GRUPOS DE TAREA Y EXPERIENCIALES

Basandose en los objetivos y actividades de los grupos, estos también
pueden ser clasificados en grupos orientados hacia una tarea y grupos
experienciales (Shaw, 1986). Los grupos de tarea son aquellos que se
forman y existen con el proposito explicito de realizar una tarea, la
cual puede ser solucionar un problema, tomar una decision, elaborar
un producto, o en general revolver algun asunto, y son aquellos grupos
mas estudiados tanto en el laboratorio como en contextos naturales
(por ejemplo, grupos de trabajo).

En cambio los grupos experienciales son aquellos que se forman con
el proposito que los participantes se beneficien de la experiencia de
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grupo en si misma. Los miembros de los grupos experienciales pueden
intentar aprender acerca de los procesos del grupo, corregir o cambiar
algiin aspecto personal, o lograr una mayor libertad para expresar sus
emociones. Por lo tanto, y segun las principales motivaciones de los
participantes, estos grupos pueden ser clasificados a su vez en tres
tipos: grupos de aprendizaje, grupos terapéuticos y grupos expresivos
(Shaw, 1986).

Los grupos de aprendizaje tienen el objetivo de ayudar a los
participantes a comprender la influencia del grupo en su propio
comportamiento, a obtener retroalimentacion acerca de las consecuencias
de su comportamiento hacia los demas, y a facilitar la comunicacién
con los otros. Ejemplos de este tipo de grupo son los de relaciones
humanas, entrenamiento en habilidades sociales, y los conocidos
grupos de entrenamiento de la sensibilidad o grupos T. Estos tltimos
surgieron en EE.UU. luego de la Segunda Guerra Mundial con el
objetivo de que las personas aprendieran acerca de si mismas y de sus
relaciones con otras personas a través de la experiencia practica.

Aronson (1977) sefiala las siguientes metas generales que usualmente

se intenta desarrollar en los participantes de los grupos T:

1) un espiritu de indagacidén, una disposicién a examinar la propia
conducta;

2) mayor conciencia acerca de las otras personas;

3) mayor autenticidad en las relaciones interpersonales, ser mas libre
para ser uno mismo y no sentirse compelido a desempefiar un rol;

4) habilidad para actuar en una forma colaborativa con pares,
superiores y subordinados, mas que en formas autoritarias o sumisas;

5) habilidad para resolver conflictos y disputas a través de la resolucion
de problemas, més que a través de coercion o manipulaciéon (p.
418).

Los grupos terapéuticos intentan ayudar a los participantes a mejorar
aspectos personales, tales como modificar algunas conductas
indeseables, cambiar estilos de reaccidon, corregir experiencias
emocionales, mejorar el concepto de si mismo, etc. Ejemplos de este
tipo de grupo son los diversos grupos de psicoterapia de distinta
orientacion (psicoanalitica, gestaltica, rogeriana, conductual, etc.), y
los llamados grupos de encuentro.

Los grupos expresivos intentan desarrollar una mayor capacidad de

expresion de las emociones, la cual puede estar inhibida por diversas
influencias sociales que ha recibido la persona en su desarrollo. Los
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participantes desean aprender a expresar sus emociones de una forma
mas libre e integral, en el contexto de una atmosfera de grupo
facilitadora. Ejemplos de este tipo de grupo serian los grupos de auto-
conciencia y los grupos de crecimiento.

De acuerdo a Shaw (1986), a pesar que estos tres tipos de grupos
experienciales difieren en la motivacion basica de los participantes,
existen ciertos aspectos comunes a los tres tipos, entre ellos la facilitacion
de la expresion de sentimientos, la generacion de sentimientos de
pertenencia y el fomento de la auto-revelacion.

FORMACION Y DESARROLLO DEL GRUPO

Los grupos se forman cuando las personas perciben o creen que

pueden lograr algo en conjunto mas que mediante la accion individual,

o cuando ven al grupo como un medio para satisfacer ciertas

necesidades, las cuales pueden ser muy variadas y relacionarse en

distinto grado con las metas oficiales del grupo. Shaw (1977, 1986)

sefala que las principales razones por las cuales las personas se unen

a un grupo son las siguientes:

1) la persona puede sentirse atraida hacia individuos particulares que
son miembros del grupo;

2) la persona puede sentirse atraida por las metas del grupo;

3) la persona puede unirse a un grupo para satisfacer sus necesidades
de afiliacion o de interaccion social;

4) la persona puede sentirse atraida por las actividades que realiza el
grupo;

5) la persona puede unirse a un grupo debido a que lo ve como una
posibilidad para lograr ciertas metas ajenas al grupo mismo
(ejemplo, contactos comerciales, prestigio).

Por su parte, Baron y Byrne (1994) distinguen las siguientes razones

principales por las cuales las personas se integran a grupos:

1) los grupos ayudan a satisfacer importantes necesidades sociales y
psicologicas, tales como pertenecer y recibir atencion y afecto;

2) los grupos ayudan a lograr metas y realizar tareas que no pueden
lograrse o realizarse individualmente;

3) la pertenencia a un grupo a menudo proporciona conocimiento e
informacion que no seria obtenible de otra manera;

4) los grupos ayudan a satisfacer la necesidad de seguridad, o sea,
pueden proporcionar proteccion contra diversos peligros y amenazas;

5) la pertenencia a grupos también contribuye al establecimiento de
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una identidad social positiva, o sea, llega a ser parte del autoconcepto.
Respecto al desarrollo del grupo, son muy evidentes los cambios que
se producen en el proceso de interaccion, desde que las personas se
relinen por primera vez como grupo, respecto de un momento posterior
en que el grupo ya estd funcionando. Al principio se advierte la
existencia de mucha incertidumbre acerca de las actividades, formas
de organizacion y tipo de relaciones interpersonales. En cambio
después de un tiempo se aprecia mucho menos incertidumbre, las
personas se relacionan con mayor seguridad y fluidez, y es probable
que estén trabajando coordinadamente para el logro de una meta.

En su trabajo con grupos de discusion resolviendo un problema, Bales
plantea que los grupos intentan mantener un equilibrio a través de tres
etapas. La primera etapa, llamada Orientacion, es aquella en la cual
los miembros llegan a una definicion comun del problema. La segunda
etapa, llamada Evaluacion, es aquella en que el grupo desarrolla un
patrén comun para evaluar el problema. Y la tercera etapa, llamada
Control, consiste en la lucha de los miembros por ejercer influencia a
medida que el grupo intenta realizar su tarea (Cragan & Wright,
1980).

Aunque se han descrito distintas etapas de desarrollo de un grupo,
dependiendo del tipo de grupo analizado y de la orientacidn teorica de
los autores, Shaw (1986) plantea una secuencia de cuatro fases que
serian mas o menos comunes a diversos tipos de grupos:

a) Formacion: al principio existe alguna inseguridad y el grupo se
preocupa de lograr una orientacidon y organizacion adecuadas.

b) Conflicto: se producen diversos desacuerdos y se polarizan las
actitudes respecto a aspectos personales y al tema de la autoridad
de los miembros del grupo.

c) Regulacion: se busca resolver los conflictos, buscar consensos,
disminuye la polarizacién y se establecen nuevos estandares de
conducta y de roles.

d) Desempeifio: se desarrollan y afianzan las estructuras y funciones
del grupo, facilitando el logro de las metas grupales.

Una secuencia algo distinta de formaciéon y desarrollo grupal es
descrita por Worchel y otros en 1992 (citado en Morales y Huici,
1994, p. 698-699). Su analisis se centra especialmente en la formacion
de un nuevo grupo a partir de un grupo ya existente, como puede
suceder en escisiones de tipo sindical o politico. Al igual que Shaw,
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estos autores plantean que el proceso es bastante homogéneo, a pesar

de las diversidad de grupos estudiados, y comprende seis estadios:

1) Periodo de descontento: los individuos que acabaran formando el
nuevo grupo se sienten insatisfechos con su pertenencia a un grupo
previo.

2) Suceso precipitante: sucede algo que proporciona la sefial para la
formacion de un nuevo grupo y el abandono del antiguo, con
expectativas de un cambio positivo.

3) Identificacion con el grupo: este estadio marca el inicio del nuevo
grupo, y se caracteriza por el establecimiento de barreras frente a
otros grupos, el fomento de la conformidad con las normas
grupales, y el estimulo a la competicion con otros grupos. La
pertenencia al grupo incide fuertemente en la identidad individual.

4) Productividad grupal: adquieren primacia los objetivos grupales,
y se produce una consecuente diferenciacion entre los integrantes
basada en su capacidad para realizar las tareas que llevaran al logro
de esos objetivos. Este mismo criterio también se utiliza para la
seleccion de nuevos integrantes. Sin embargo, a pesar de esta
diferenciaciéon se aplican reglas de igualdad: cada uno recibe lo
mismo, independientemente de su contribucion.

5) Individualizacién: adquiere preeminencia la consecucion de
objetivos individuales y se forman subgrupos. Se aplican reglas de
equidad: a cada uno segun su contribucién. Cambia radicalmente la
actitud hacia otros grupos, buscando activamente una interaccion
colaborativa con ellos.

6) Declive grupal: surgen cuestionamientos acerca del valor del
grupo, aumentan las desconfianzas entre miembros del grupo y se
intensifican las luchas entre subgrupos.

ESTRUCTURAS Y PROCESOS DE GRUPO

Si pensamos que un individuo es una realidad muy compleja, con multiples
facetas, serdn muy evidente los numerosos y variados aspectos posibles de
analizar en la interaccion entre diversos individuos en un grupo. Habiendo
ya revisado en general aspectos referentes a la naturaleza, formacion y
desarrollo de los grupos, procederemos ahora a la consideracion de algunos
de esos variados aspectos involucrados en la interaccion grupal.

Cuando un grupo de personas comienza a interactuar, empiezan a aparecer

diferencias individuales consistentes entre ellas. Algunas participan més en
las discusiones de grupo que otras, algunas reciben mas atencion de parte de
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los otros miembros del grupo, algunas son mas conciliadoras que otras,
algunas parecen adquirir mas influencia que otras sobre los restantes
miembros del grupo, etc. Es decir, se desarrollan diferenciaciones entre los
miembros del grupo que sirven de base para la formacion de la estructura
del grupo. La expresion "estructura de grupo' se refiere al patron de
relaciones entre las partes diferenciadas del grupo (Shaw, 1977).

Ya que un grupo puede ser diferenciado en una variedad de dimensiones
(estatus, roles, poder, etc.), es posible concebir varias estructuras de grupo,
sin embargo se considera que los diversos patrones de relaciones entre las
diferentes unidades constituyen una estructura organizacional integrada y
unitaria. Por esa razon es comun hablar de la estructura de grupo, para
abarcar diversas dimensiones en que se puede analizar la interaccion entre
los individuos que conforman el grupo. A continuacion revisaremos
brevemente algunas de esas dimensiones.

De acuerdo a Baron y Byrne (1994), existiria un acuerdo general en que hay
cuatro aspectos esenciales en un grupo, desde el punto de vista de como el
grupo influye sobre sus miembros. Esos aspectos son los roles, los estatus,
las normas y la cohesion.

ROLES

Como se ha dicho anteriormente, en todo grupo se produce un proceso
de diferenciacidn entre sus integrantes. Determinadas personas asumen
diferentes tareas y se espera que realizan diferentes funciones para el
grupo, es decir, desempefian diferentes roles. Algunas veces los roles
son asignados de una manera formal y especifica, como cuando el
grupo elige a alguien para ser director, secretario o tesorero. En otras
ocasiones las personas pueden adquirir gradualmente ciertos roles sin
que se les haya asignado formalmente, como sucede con algunos tipos
de lideres.

Dentro de un grupo, diferentes personas gradualmente llegan a asumir
ya sea roles orientados a la tarea (focalizados en hacer que el grupo
cumpla sus objetivos especificos) o roles orientados a la relacion
(focalizados en reducir las fricciones interpersonales y mantener
relaciones armoniosas entre los miembros). Aparte de esta distincidén
clasica entre area de tarea y drea socio-emocional (orientada a la
relacidén) que surgio6 inicialmente de los estudios de Bales, este mismo
autor (citado en Raven & Rubin, 1983) observo la emergencia de otros
roles, como el "conciliador", el "clarificador" y el "cuestionador".
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Mais adelante Bales observo que los roles y actividades de las personas

en un grupo son funcion tanto de sus estilos personales como de la

naturaleza del grupo y sus tareas, planteando que los estilos conductuales

de las personas en grupo pueden ser caracterizados en términos de tres

dimensiones:

a) activo versus pasivo;

b) positivo versus negativo;

c) orientacion hacia el grupo versus orientacion individual (citado en
Raven & Rubin, 1983, p. 473).

A pesar que podria parecer ideal tener un grupo compuesto por
individuos activos, positivos y orientados hacia el grupo, los grupos
compuestos de esa manera no siempre son los mas agradables ni los
mas efectivos, entre otras cosas porque tales grupos podrian estar mas
expuestos al fenomeno llamado "pensamiento de grupo" que se vera
mas adelante. Se podria por lo tanto pensar que, dependiendo de la
naturaleza de la tarea, los grupos necesitan integrantes con distintos
estilos conductuales, que puedan asumir los variados roles en un

grupo.

Independientemente de qué roles asuman, las personas a menudo los
internalizan y llegan a integrar sus roles como aspectos importantes de
su autoconcepto o auto-percepcion. Cuando esto sucede, los roles
pueden ejercer efectos profundos y generales en la conducta, aiin cuando
los individuos interactilan con personas que no pertenecen al grupo.

Los roles ayudan a clarificar las funciones y responsabilidades de las
personas que pertenecen a un grupo, y es importante que esos roles
estén claramente definidos. Ademas, los roles constituyen una forma
esencial en que los grupos moldean la conducta y pensamiento de sus
miembros. Sin embargo, también los roles pueden implicar algunos
aspectos problematicos. En primer lugar, algunos miembros del grupo
pueden experimentar conflicto de roles (tema visto en el Capitulo 2,
dentro de la perspectiva del rol), derivado del hecho que deben
desempenar dos o mas roles simultdneamente, o del hecho que un
mismo rol requiere formas de conducta contrapuestas. Y en segundo
lugar, debido a que los roles prescriben formas especificas de
conducta, ellos pueden restringir la libertad individual y conducir a
reacciones negativas de parte de los miembros del grupo. Al respecto,
Baron y Byrne (1994) presentan evidencia experimental que revela
que los roles claramente definidos no siempre representan una ventaja
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para el funcionamiento del grupo, especialmente cuando el grupo
enfrenta condiciones dificiles o tensionales.

ESTATUS

Asi como los roles se refieren a la diferenciacion de funciones dentro
del grupo, los estatus se refieren al prestigio asociado a las distintas
posiciones que ocupan las personas en el grupo. Cada persona ocupa
una posicion en el grupo, la cual corresponde a la caracterizacion total
de las partes diferenciadas asociadas con esa persona en particular.
Cada posicién en el grupo es evaluada por los miembros del grupo,
incluyendo el ocupante de esa posicion, en términos de su prestigio,
importancia o valor para el grupo, y esas evaluaciones determinan el
estatus del ocupante de la posicién (Shaw, 1977).

El estatus asignado a una posicion por los miembros del grupo es el
resultado de muchos aspectos de la estructura de grupo, y estad
estrechamente relacionado con el rol que se espera que desempefie el
ocupante de esa posicidn, asi como con aspectos de poder y liderazgo.
En la mayoria de los grupos existen diferencias de estatus que dan
lugar a una estructura de grupo jerarquica, en que las distintas
posiciones estan ordenadas respecto al estatus, aunque es posible que
dos o mdas posiciones tengan igual estatus en el grupo. Asi por
ejemplo, en una empresa pequefia podria existir un gerente general,
que tendria el mayor estatus y ciertos roles asignados, y dos
subgerentes, uno de produccidon y otro de ventas, quienes tendrian
diferentes roles pero similar estatus en el grupo.

Una vez que se ha establecido la estructura de grupo, esta es en gran
medida independiente de los individuos particulares que componen el
grupo. Asi, se asigna un determinado estatus a una posicion particular
independientemente de quién sea el ocupante de esa posicion, y se
espera que €l o ella realice ciertas conductas independientemente de
quién sea, por lo cual la estructura de grupo tiende a ser estable en el
tiempo. Sin embargo, pueden existir ocasiones en que se asigne un
estatus a una persona por ciertas condiciones personales, por lo cual
es posible que dos personas que ocupen la misma posicion puedan
tener distintos estatus dentro del grupo (Shaw, 1986).

Las diferencias de estatus en un grupo tienen efectos en diversos

procesos de grupo y en los comportamientos, tanto del ocupante de
una posicion determinada como de los otros miembros del grupo. Asi,
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las personas con alto estatus tienen mdas influencia sobre las
actividades del grupo, pero también muestran mas conformidad con
las normas del grupo, que las personas con bajo estatus. Esto sugeriria
que una persona deberia tener una fuerte adhesion a las normas
importantes del grupo si desea adquirir alto estatus en ese grupo.

A pesar que las personas con alto estatus tienden a conformarse mas a
las normas del grupo que las personas con bajo estatus, el estatus
elevado puede proteger al individuo cuando se desvia de las normas
del grupo. Asi, los otros miembros del grupo pueden permitir mayores
desviaciones de las normas a un miembro con alto estatus, en la
medida que tal persona ha contribuido en el pasado al logro de las
metas del grupo, y ha acumulado asi lo que Hollinare llama "crédito
idiosincrasico" (citado en Shaw, 1977, p. 383). Sin embargo, un
estatus elevado puede en algunas ocasiones representar una desventaja
para el individuo, por la mayor responsabilidad que se le asigna en
determinados hechos. Asi, se considera que en organizaciones muy
jerarquizadas, como las instituciones militares, es mas responsable el
oficial que da una orden que el subordinado que la lleva a cabo, y se
espera que un militar asuma la responsabilidad por las acciones de
aquellos que estan bajo sus 6rdenes (Shaw, 1986).

Ademas de lo referente a las normas, tal vez el efecto mas claro de las
diferencias de estatus sea en relacion al patréon y contenido de las
comunicaciones en el grupo. En general las personas con mayor
estatus reciben e inician mas comunicaciones que las personas con
menor estatus, y los mensajes dirigidos a las personas de mayor
estatus tienden a incluir contenidos mas positivos que aquellos
dirigidos hacia personas con bajo estatus (Shaw, 1977, 1986).

Se ha encontrado que las personas con menor estatus se comunican
menos que las personas de mayor estatus, y cuando lo hacen, dirigen
su comunicacidn hacia las personas de alto estatus. Se ha sugerido que
este patron de comunicacion, desde los de bajo estatus hacia los de
alto estatus, puede servir como un sustituto para la movilidad
ascendente, especialmente para aquellas personas de bajo estatus que
tienen poca posibilidad de ser promovidas a posiciones de mayor
prestigio (Raven & Rubin, 1983). Ademas, las personas de alto estatus
tienden a comunicarse mas entre ellas que con las personas de bajo
estatus, con el resultado que mientras mayor es el estatus de un
miembro del grupo, recibe mads comunicaciones tanto de las personas
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de alto como de bajo estatus.
NORMAS

Un problema central de la psicologia social es determinar como la conducta
de las personas es afectada por las reacciones de otros. Cuando
interactuamos con extraios, debemos basar necesariamente nuestra
conducta en supuestos generalizados acerca de coémo ellos van a reaccionar
a una conducta particular de nuestra parte. En cambio, cuando
interactuamos varias veces con las mismas personas en un grupo tenemos la
posibilidad de verificar estos supuestos generalizados, y adaptarlos a las
reacciones que realmente tienen los otros frente a nuestra conducta. En
muchos grupos esas reacciones pueden no ser muy claras y consistentes,
existiendo la posibilidad de percepciones erroneas y malas interpretaciones.
Sin embargo, a medida que el grupo continua interactuando se desarrolla un
conjunto unico de estandares acerca de como los miembros deben
comportarse frente a los otros miembros (Smith, 1988).

Hemos visto hasta aqui como el comportamiento de los individuos en
un grupo estd estrechamente relacionado con las posiciones que
ocupan y los roles que se asocian a tales posiciones. Sin embargo, en
todo grupo hay también estandares de conducta o normas que se
aplican a todos o la mayoria de los miembros del grupo, sin importar
la posicidon que ocupen.

Las normas son reglas establecidas por los grupos para regular la
conducta de sus miembros. Tales reglas, que pueden ser explicitas o
implicitas, indican a los miembros del grupo cémo comportarse
(normas prescriptivas) o cOmo no comportarse (normas proscriptivas)
en diversas situaciones. Las normas sirven como una guia para la
conducta de cada miembro del grupo, y proporcionan una base para
predecir o anticipar la conducta de los otros, y poder asi preparar una
respuesta adecuada.

Algunas caracteristicas de las normas y cémo se aplican en el grupo

son las siguientes, de acuerdo a Shaw (1977, 1986):

a) un grupo no establece normas acerca de cada situacion concebible,
sino sdlo respecto a cosas que son importantes para el grupo;

b) las normas pueden aplicarse a todos los miembros del grupo, o
aplicarse s6lo a algunos individuos;

c) las normas varian en el grado en que son aceptadas por los
miembros del grupo, aunque probablemente se requiere que mas del
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50 % esté de acuerdo con una regla para que esta se convierta en
una norma;

d) las normas varian en el rango de desviacion permitida, y asi
mientras algunas normas requieren completa conformidad, en otras
se permite una considerable desviacion antes de administrar
sanciones.

En relacion a estas variaciones observadas en las normas de un grupo,
el tipo de normas que surge en un grupo y el grado de consenso
respecto a ellas serian producto tanto del contexto del grupo como de
la historia de relaciones dentro de ¢él. Y también estas variaciones
llevan a preguntar por la relacion entre las normas del grupo y los
roles asumidos por cada miembro, ya que algunas normas se
aplicarian solo a algunos miembros del grupo. De acuerdo a Homans
(citado en Smith, 1988, p. 295), no es realmente necesario diferenciar
roles de normas. Aquellas normas que se aplican solo a algunos miembros
serian consideradas como prescripciones de rol, y una norma general
seria simplemente una prescripcion de rol que se aplica a todos los
miembros.

Respecto a como se desarrollan las normas en un grupo, Baron y

Byrne (1994) senalan tres formas:

1) Ellas pueden ser formuladas por los lideres, quienes las establecen
como principios explicitos.

2) Ellas pueden derivar de eventos criticos en la historia del grupo.
Asi, una perjudicial filtracion de informaciéon en un comité puede
llevar a sus miembros a adoptar reglas estrictas acerca del secreto.

3) A menudo las normas provienen de otros grupos. Algunos miembros
pueden encontrar deseable que el nuevo grupo adopte normas que
para ellos han funcionado bien en grupos anteriores a los cuales han
pertenecido.

Desde un punto de vista mds cognitivo, Smith y Mackie (1995)
plantean que, al igual como sucede con las actitudes, para que las
normas de grupo guien la conducta ellas deben ser activadas, ya sea
por recordatorios deliberados (6rdenes, peticiones, avisos, etc.) o por
claves sutiles, tales como la observacion de la conducta de otras
personas. Muchas veces las normas son inducidas directamente por
recompensas y castigos. Sin embargo, mas a menudo las personas
siguen las normas porque les parecen adecuadas y las han
internalizado, porque son compartidas y apoyadas por la conducta de
otros miembros del grupo, porque son frecuentemente activadas, y
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porque a menudo ellas ofrecen solucidn rdpida a un problema.

Para Smith y Mackie (1995), las normas son poderosas precisamente
porque ellas usualmente controlan la conducta de los miembros del
grupo sin necesidad de algun tipo de presion externa. Para la mayoria
de las personas, las normas estan tan bien aprendidas y aceptadas
privadamente, que cuando una norma es activada sus estandares
automaticamente regulan la conducta. Algunas de las normas maés
poderosas reflejan las creencias mas arraigadas acerca de como deben
tratarse entre si los miembros de un grupo. Asi, las normas acerca de
la reciprocidad prescriben que las personas debieran retribuir las
atenciones o favores de otros; las normas acerca del compromiso
interpersonal nos inducen a mantener nuestra palabra, cumplir nuestras
promesas, y ser veraz y confiable; y las normas acerca de la
obediencia nos indican acatar a quienes la sociedad ha concedido
autoridad legitima.

Se ha afirmado antes que tanto las actitudes como las normas
requieren ser activadas para servir de base a la conducta. ;Qué sucede
cuando las actitudes y las normas entran en conflicto, o hay desacuerdo
entre ellas? En tal caso, su impacto en la conducta depende de su
accesibilidad relativa. La que es mas accesible tendrd mayor influencia
en la conducta, y tal accesibilidad relativa depende de algunos
factores (Smith & Mackie, 1995):

1) El tipo de conducta: las conductas difieren en el grado en que ellas
son gobernadas por normas y actitudes. En general es mas probable
que las consideraciones normativas influencien las conductas que son
realizadas publicamente, involucren a otros, y sean cruciales para el
bienestar del grupo. En cambio, las actitudes individuales tienden a
tener mas influencia sobre conductas individuales o privadas.

2) El tipo de persona: los individuos difieren en el grado en que ellos
son influidos por normas sociales versus actitudes privadas. En el
estudio de Miller y Grusch (1986) que ya se describié en el
Capitulo anterior, se encontré6 que los sujetos con alta auto-
conciencia (que refleja particular sensibilidad a, y conciencia de, sus
propias actitudes) y bajo auto-monitoreo (que indica una relativa
falta de interés en las expectativas de los otros) mostraban alta
consistencia entre sus actitudes y su conducta. En cambio, los
sujetos con baja auto-conciencia y alto auto-monitoreo mostraban
el patrén inverso: su conducta correspondia mucho mds a las
normas sociales.

3) El tipo de situacion: los factores situacionales pueden también
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determinar si las normas o las actitudes prevaleceran. Froming y
otros (1982) mostraron que la accesibilidad es funcidon de frente a
quién se ejecuta la conducta. En su estudio, primero los sujetos
completaron un cuestionario dos veces, la primera indicando sus
propias actitudes hacia el castigo, y luego indicando lo que ellos
pensaban que sus pares opinaban, o sea, lo que ellos percibian como
las normas sociales relevantes. Mas adelante, ellos participaron como
instructores en un experimento de aprendizaje donde tenian que
administrar lo que ellos creian que eran shocks eléctricos a un
aprendiz que cometia errores (similar al famoso experimento de
Milgram que se verd en un Capitulo posterior).

Existian tres condiciones para la ejecucion de la conducta de
administrar los shocks: algunos lo hacian delante de un espejo, otros
delante de un grupo de compaiferos de clases, y otros delante de un
grupo de estudiantes mas avanzados. En la presencia de su propia
imagen en el espejo, que se considera aumenta la auto-conciencia y
activa las actitudes privadas, la conducta de los sujetos era relativamente
consistente con sus actitudes. En cambio, en la presencia de los
grupos su conducta era mas consistente con las normas.

Por lo tanto, se puede afirmar que ni las actitudes ni las normas
predominan para todas las conductas, para todas las personas, en todas
las situaciones. Ya sea que su influencia sea directa o indirecta, las
actitudes relevantes pueden limitar o modificar la influencia poderosa
de las normas sobre la conducta. Y de modo similar, las normas que
son activadas y consideradas pueden restringir o cambiar las actitudes
individuales que se expresan en conducta. En la vida diaria, multiples
normas sociales y una variedad de actitudes personales contribuyen a
como percibimos una determinada situacion, y por tanto a la forma en
que nos comportamos (Smith & Mackie, 1995).

COHESION DE GRUPO

Otro aspecto del grupo que ejerce una poderosa influencia sobre
diversos comportamientos de sus miembros es la llamada cohesion de
grupo. La cohesion puede ser definida simplemente como el grado de
atractivo que tiene el grupo para sus miembros, o como el patron
general de relaciones evaluativas en un grupo (Raven & Rubin, 1983).
Sin embargo, probablemente la definicion mdas conocida es la de
Festinger, Schachter y Back, quienes definieron en 1950 la cohesion
como "el campo total de fuerzas que actiian sobre los miembros para
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que estos permanezcan en el grupo" (citado en Deutsch y Krauss,
1970, p. 60), definicion que refleja bien la influencia ejercida por
Lewin en sus discipulos.

La cohesiéon de grupo es un fenémeno complejo que recibe la
influencia de numerosos factores. Entre ellos Shaw (1986) menciona
la similitud de actitudes entre los miembros del grupo, la historia de
éxitos o fracasos del grupo, y los patrones de comunicaciéon. Por su
parte Baron y Byrne (1994) sefialan el grado de esfuerzo requerido
para ingresar al grupo, las amenazas externas o la competicion con
otros grupos, y el tamafio del grupo.

La cohesion de grupo se refleja en muy diferentes conductas de sus
miembros, por lo cual existen diversas medidas operacionales. Entre
ellas la méas comun es la eleccion sociométrica, en la cual se pide a los
miembros del grupo nombrar a las personas con las cuales les gustaria
trabajar en ciertas tareas, y donde la proporcion de elecciones intra-
grupo se considera indicador de la cohesién que existe en ese grupo.
También se ha usado la frecuencia relativa con que los miembros usan
el "nosotros" y el "yo", la regularidad de asistencia a las reuniones del
grupo, y diversas otras medidas (Shaw, 1977).

El grado de cohesion que existe dentro de un grupo tiene efectos
importantes en varios aspectos, entre ellos el proceso de interaccion y
comunicacion, la satisfaccion de los miembros, la influencia interpersonal,
y la productividad (Shaw, 1986):

1) Interaccion y comunicacion: en diversos estudios se ha
encontrado una correlacion positiva entre cohesiéon y monto de
comunicacién, revelando que los grupos cohesivos se involucran
significativamente mas en interaccién verbal que los grupos no
cohesivos. También se ha visto en estudios de laboratorio que las
diadas cohesivas tienden a trabajar cooperativamente en la
busqueda de informacion y la obtencidon de acuerdos y soluciones,
mientras las diadas no cohesivas tienden a actuar en forma
independiente (Shaw, 1977).

2) Satisfaccion: en grupos de trabajo, donde la cohesion desempeiia
un rol fundamental en la llamada "moral de trabajo", se ha
encontrado que los grupos cohesivos muestran significativamente
menos ausentismo, menos rotacién, mayor satisfaccion laboral, y
aun menor cantidad de accidentes (Raven & Rubin, 1983). Estos
hallazgos se pueden interpretar aludiendo a que los grupos
cohesivos ofrecen un mayor sentido de seguridad a sus miembros,
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ya que ellos no necesitan preocuparse mayormente de sus relaciones
interpersonales y pueden asi dedicarse a sus tareas.

3) Influencia interpersonal: una de las consecuencias mas documentadas
de la alta cohesion de grupo, es que los miembros del grupo tanto
ejercen como son susceptibles a la influencia. De acuerdo a la
teoria de la comparacion social de Festinger, expuesta en el
Capitulo 2, se puede establecer que una alta cohesion de grupo
produce mayor presion hacia la uniformidad, y una mayor
tendencia de los individuos a usar a los otros miembros del grupo
como estandares para evaluar sus propias conductas, creencias o
actitudes (Raven & Rubin, 1983).

4) Productividad: tal vez el aspecto mas estudiado de la cohesion de
grupo es su relacion con la productividad del grupo. Al respecto se
podria esperar que las consecuencias positivas de la cohesion
seflaladas en los parrafos anteriores tengan un efecto directo sobre
la productividad, asi como un efecto indirecto a través de la alta
motivacion de los miembros para intentar lograr las metas comunes
del grupo.

Luego de diversos estudios con resultados diversos y atn contradictorios, la
conclusiéon actual mas aceptada es que los grupos mas cohesivos son
mas efectivos en el logro de aquellas metas que son aceptadas como
tales por el grupo, y no necesariamente en aquellas metas impuestas
externamente (Shaw, 1986). Por lo anterior, y por el hecho que los
grupos mas cohesivos tienden a ser mds responsivos a las normas
grupales, si la norma prescribe una baja productividad, estos grupos
reducirdn mdas su productividad que los grupos menos cohesivos
(Raven & Rubin, 1983). Se puede afirmar entonces que, en general, un
grupo mas cohesivo estd mas capacitado para el logro de sus metas,
cualesquiera que ellas sean.

A pesar que la cohesion habitualmente se concibe como una dimension
unitaria que varia desde alta a baja, existe evidencia que sugiere que
este constructo comprende al menos dos aspectos distinguibles (Baron &
Byrne, 1994). El primero seria la cohesion interpersonal (el grado en
que los miembros se atraen entre si), y el segundo la cohesion basada
en la tarea (el grado en que la pertenencia al grupo facilita el logro de
metas personales). En situaciones donde se requiere que los miembros
trabajen juntos para generar y decidir sobre soluciones, son necesarios
ambos tipos de cohesiéon para un buen rendimiento. En cambio,
cuando los miembros pueden trabajar aisladamente y no se requiere
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una estrecha coordinacion entre ellos, s6lo seria necesaria la cohesion
basada en la tarea. En tales casos, altos niveles de cohesidon
interpersonal pueden generar mucha interaccion social que interferiria
el rendimiento.

Algo similar plantean Raven y Rubin (1983), quienes afirman que
aunque las evaluaciones negativas dentro de un grupo (baja cohesion)
inhiben el rendimiento del grupo, lo opuesto no es necesariamente
verdadero, o sea, las relaciones evaluativas positivas no facilitan
siempre el rendimiento del grupo. Asi, puede suceder que demasiada
amistad dentro de un grupo de trabajo haga que el grupo ocupe la
mayoria del tiempo en actividades sociales, més que en la tarea.

Los grupos no so6lo influyen en los individuos mediante los elementos
revisados (roles, estatus, normas y cohesion), sino que existen muchos
otros aspectos que revelan el grado en que ser parte de un grupo afecta
la conducta individual. Este grado sera mas alto o mas bajo segun sea
a su vez el grado de interaccion e interdependencia entre los miembros
del grupo. Estas dimensiones varian en un continuo que va desde el
grupo cara a cara o primario, hasta lo que algunos llaman un
colectivo, o sea, un conjunto de personas que estdn en el mismo lugar
pero tienen una minima interaccion e interdependencia entre si, como por
ejemplo los pasajeros de un bus o un avion (Smith & Mackie, 1995).
A continuacioén haremos un breve revision de algunos de esos aspectos,
en especial lo que se refiere a comunicacion de grupo, ejecucion de
tareas y toma de decisiones. Como ya se ha expresado anteriormente,
el importante tema del liderazgo serd revisado en el proximo Capitulo.

COMUNICACION DE GRUPO

En el analisis del tema de la comunicacion grupal es posible distinguir dos
orientaciones, ambas surgidas en los aflos 50. Una de ellas esta dirigida
hacia el andlisis de los canales y redes a través de los cuales fluye la
informacion, y su relacion con distintos aspectos de satisfaccion,
productividad e influencia. Y la otra orientacion ha estado focalizada en el
analisis del contenido de la comunicacion e interaccion entre los miembros
del grupo. La primera orientacion se identifica con el trabajo de autores como
Bavelas, Leavitt y Shaw, mientras que la segunda corresponde
principalmente al aporte de Bales y su llamado Analisis del Proceso de
Interaccion (Raven & Rubin, 1983).
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REDES DE COMUNICACION

La comunicacion es un proceso central en la interaccion de grupo, asi como
en cualquier actividad humana. La forma en que fluye la informacién entre
los miembros del grupo determina, en una medida significativa, tanto la
satisfaccion de sus miembros como la eficiencia del grupo. Los patrones de
comunicacion de un grupo pueden ser impuestos por una autoridad externa,
como sucede habitualmente con la comunicacion formal, o bien pueden
derivar de los procesos de interaccion del grupo, como ocurre usualmente
en la comunicacion mas informal.

Al hablar de patrones de comunicacion, podemos distinguir entre canal de
comunicacion (posibilidad de comunicacion entre dos individuos o posiciones)
y red de comunicacién (el patron general de canales de comunicacion
determinados). En términos mas simples, una red de comunicacion se
refiere a quién se comunica con quién, 0 como se transmiten los mensajes.
La mayor parte de los estudios acerca de los efectos de distintas redes de
comunicacion sobre los procesos de grupo se han focalizado en redes
impuestas, o sea, donde el investigador determina el patron de canales de
comunicacion entre los miembros del grupo.

La forma de investigar el tema que disenaron Bavelas y Leavitt consistia en
colocar a los sujetos (4 o 5) sentados alrededor de una mesa, pero separados
unos de otros mediante tabiques dispuestos radialmente desde el centro de
la mesa. Estos tabiques contenian rendijas mediante las cuales los sujetos
podian intercambiar mensajes escritos, y también existian rendijas en la
parte central de la mesa que permitian intercambiar mensajes con sujetos
que no estaban en los lugares adyacentes. Ellos podian escribir lo que
quisieran en los mensajes, pero no podian comunicarse por ningin otro
medio. Las rendijas que conectaban a los individuos podian estar abiertas o
cerradas, creando diferentes redes de comunicacion predeterminadas, siendo
las mas conocidas el circulo, la cadena, la Y, y la rueda (Raven & Rubin,
1983; Shaw, 1986).

En el circulo cada sujeto puede comunicarse con las dos personas
adyacentes a ¢l, mientras que en la cadena esto ocurre con tres de los cinco
sujetos, ya que los otros dos sélo pueden comunicarse con una persona
adyacente y si quieren comunicarse entre si tienen que pasar por otras tres
personas. En la Y un sujeto puede comunicarse con otros tres, un sujeto
puede comunicarse con dos, y los tres restantes s6lo pueden comunicarse
con una persona, mientras que en la rueda, un sujeto puede comunicarse
con todos los demads, quienes a su vez s6lo pueden comunicarse con €l. Se
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advierte entonces que en algunas redes hay sujetos que ocupan posiciones
claves o "centrales" (en la Y y en la rueda), mientras que en otras redes los
sujetos tienen la misma o casi la misma centralidad en la comunicacién (el
circulo y la cadena), hablandose en general de redes centralizadas y
descentralizadas (aun cuando se puede establecer una jerarquia de mayor a
menor centralidad en el siguiente orden: rueda, Y, cadena y circulo).

El tipo de tarea que utilizaron originalmente los autores mencionados
consistia en dar a cada miembro del grupo una tarjeta con cinco simbolos
escritos de un total de seis simbolos posibles (por ejemplo #, $, %, C, &),
siendo solo uno de los simbolos comun a todas las tarjetas (por ejemplo, #).
La tarea de los sujetos era descubrir el simbolo comun intercambiando
mensajes escritos a través de las rendijas que estuvieran abiertas,
oprimiendo uno de seis conmutadores que correspondian a cada simbolo. La
tarea era realizada en forma correcta cuando todos los sujetos oprimian el
conmutador apropiado, y los investigadores luego consideraban el tiempo
requerido para solucionar el problema, los errores cometidos, y el numero
de mensajes intercambiados (Sprott, 1964).

Resolviendo este tipo de tarea, se ha encontrado que las redes mas
centralizadas resuelven problemas de manera mas rapida y precisa que las
redes descentralizadas. En cuanto al nimero de mensajes, los miembros de
la red en circulo intercambian mas mensajes que las otras redes. Al ser
interrogados los sujetos acerca de quién podia ser considerado el lider del
grupo, se encontr6 que a mayor centralidad de la red existia una creciente
unanimidad en considerar como lider al sujeto que ocupaba la posiciéon mas
central. Y respecto a la satisfaccion de los sujetos con el grupo, se
encuentra una relacion inversa entre satisfaccion y centralidad de la red,
apareciendo los grupos en el circulo como los mas satisfechos y los grupos
en la rueda como los menos satisfechos, exceptuando al sujeto que ocupa la
posicion central, quien muestra una alta satisfaccion.

Estos resultados sugieren por lo tanto que las redes centralizadas propician
el surgimiento de liderazgo y aparecen como mas eficientes en tareas
simples de identificacion de simbolos, mientras que en las redes
descentralizadas los sujetos intercambian mas mensajes y aparecen mas
satisfechos. Cuando se trata de tareas mas complejas, como completar
oraciones o decidir acerca de la mejor manera de resolver un problema
practico, se encuentran los mismos resultados mencionados en lo referente a
satisfaccion de los miembros, surgimiento de lideres y nimero de mensajes
enviados.
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Sin embargo, los resultados son muy distintos con respecto al desempeio:
en tareas complejas las redes mas descentralizadas requieren menos tiempo
para resolver el problema y cometen menos errores que las redes
centralizadas, revelando que la eficiencia de una red de comunicacion se
relaciona con la naturaleza del problema (Raven & Rubin, 1983; Smith &
Mackie, 1995). De acuerdo a Shaw (1986), este efecto diferencial se podria
explicar en parte por el concepto de saturacion, el cual se refiere a la
sobrecarga de informacion que se da a menudo en las posiciones centrales y
que exceden la capacidad de las personas que ocupan tales posiciones. Esta
saturacion tiene efectos negativos tanto en la satisfaccion de los miembros
como especialmente en la eficiencia del grupo, y cualquier condicion que
aumente la saturacion tiene mayor impacto negativo sobre el desempefio de
las redes centralizadas.

ANALISIS DEL PROCESO DE INTERACCION

Robert Bales, quien es considerado el autor mas influyente en el tema
de la comunicacidon en grupos pequefios (Cragan & Wright, 1980),
desarroll6 un sistema de codificacion de doce categorias que puede ser
usado para observar y clasificar los actos comunicativos de cualquier
grupo, independientemente de su naturaleza, composicion o funciones,
sistema que ¢l denomind IPA (Interaction Process Analysis). A pesar
que Bales realizd muchisimos estudios de grupos de discusion en
diferentes contextos, el procedimiento mas comun que utilizoé es el
siguiente. Se forman grupos de tres a seis extraiios en el laboratorio, a
quienes se pide reunirse durante cuatro sesiones semanales, se les
instruye para actuar como el equipo administrativo de una importante
organizacidn, y cada semana se les proporciona un resumen detallado
de un problema administrativo a resolver. Se les pide revisar los
hechos en cada caso presentado y emitir un informe con sus
recomendaciones a seguir. Cada grupo tiene cuarenta minutos para
alcanzar una decision. Luego de dar las instrucciones y esperar a que
se lea el resumen del problema, el investigador abandona la sala y se
instala en una pieza adyacente desde la cual puede observar y
escuchar al grupo (Raven & Rubin, 1983).

Después de muchos analisis de grupos de discusion, Bales postuld que
un grupo tiene que mantener un balance entre su actividad de tarea y
su actividad socio-emocional, por lo cual determindé que los actos
comunicativos podian ser divididos en dos dimensiones o areas basicas:
tarea y socio-emocional. La dimension socio-emocional comprende
dos sub-areas, Reacciones Positivas y Reacciones Negativas, cada
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una de las cuales incluye tres categorias. A su vez, la dimension tarea
también comprende dos sub-areas, Respuestas y Preguntas, cada una
de las cuales también incluye tres categorias. Por lo tanto el sistema
consiste en un modelo balanceado y simétrico con seis categorias de
tarea y seis categorias socio-emocionales (Cragan & Wright, 1980;
Raven & Rubin, 1983). Las areas y categorias son las que aparecen a
continuacion:

AREA SOCIO-EMOCIONAL: REACCIONES POSITIVAS

1. Muestra solidaridad, cleva el estatus de otros, da ayuda, recompensa.
2. Muestra relajacion de la tension, bromea, rie, muestra satisfaccion.
3. Muestra acuerdo, aceptacion pasiva, comprende, coopera, accede.

AREA DE TAREA: RESPUESTAS INTENTADAS

4. Da sugerencias, direccion, implicando autonomia para los otros.
5. Da opinidn, evaluacion, analisis, expresa sentimientos, deseos.
6. Da orientacién, informacion, repite, clarifica, confirma.

AREA DE TAREA: PREGUNTAS

7. Pide orientaciéon, informacion, repeticion, confirmacion.

8. Pide opinion, evaluacion, analisis, expresion de sentimientos.
9. Pide sugerencias, direccion, posibles formas de accidn.

AREA SOCIO-EMOCIONAL: REACCIONES NEGATIVAS

10. Esta en desacuerdo, muestra rechazo pasivo, formalidad, retiene
ayuda.

11. Muestra tension, pide ayuda, se retira del campo.

12. Muestra antagonismo, rebaja el estatus de otros, se defiende o
auto-afirma.

Las categorias pueden ser agrupadas en parejas, cada una de las cuales
apunta a un aspecto o tipo de "problema" en la interaccion grupal. La
correspondencia es la siguiente:

Categorias Tipo de problemas
6y7 Orientacion
5y8 Evaluacion
4v9 Control
3y 10 Decision
2y 1l Manejo de la tensidn
lyl2 Integracion
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Como el lector podra recordar, los tres primeros aspectos o problemas
corresponden a las fases de desarrollo del grupo descritas por Bales y
sefialadas en una seccion anterior de este Capitulo. Los analisis de
Bales de distintos grupos orientados a un problema muestran un
patron de interaccion bastante consistente.

Los grupos tipicamente comienzan por tratar de definir la tarea, o sea,
orientarse hacia el problema (categorias 6 y 7). Luego vienen los
problemas de evaluacidon, decidir cudles son las metas del grupo
(categorias 5 y 8), y a continuacion el problema de coémo alcanzar esas
metas, con preguntas y respuestas acerca de procedimientos
(categorias 4 y 9). En el proceso de trabajar en la tarea, usualmente se
desarrolla una diferenciacién de roles y una division del trabajo, y
puede emerger una jerarquia de prestigio y poder, con algunas
personas dando mdés sugerencias (categoria 4) y las otras aceptando
tales sugerencias. Con el desarrollo de una estructura de poder y con
el comienzo de cierta fatiga de trabajar en la tarea, pueden surgir
tensiones y hostilidad (categorias 10, 11 y 12), cuya prolongacion
puede amenazar la integridad del grupo. Consecuentemente, uno o mas
miembros responderdn tipicamente con comentarios conciliatorios
(categorias 1, 2 y 3), resolviendo asi los desacuerdos, liberando las
tensiones y restableciendo la solidaridad de grupo, de modo que el
grupo contintie funcionando hasta que surjan nuevas tensiones (Raven
& Rubin, 1983).

En términos de la distribucidon de las distintas areas de comunicacion,
Bales informa que alrededor del 50% de las comunicaciones en un
grupo de discusion corresponden a Respuestas intentadas que son
actos iniciales. Un 25 % pueden ser clasificadas como Reacciones
positivas, un 12 % como Reacciones negativas, y un 7% corresponden
a Preguntas. El 6% restante corresponde a Respuestas intentadas que
no son actos iniciales sino reacciones a preguntas (Sprott, 1964). Por
lo tanto, en general un grupo de tarea mantendria una relacion de 2 a 1
entre las dimensiones de tarea y socio-emocional, en la dimension
socio-emocional mantendria una relacién de 2 a 1 entre expresiones
positivas y negativas, mientras que en la dimensidon de tarea existiria
una gran desproporcidon entre respuestas y preguntas, en una relacion
de 8 a 1 (Cragan & Wright, 1980).
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EJECUCION DE TAREAS EN GRUPO

Para muchas personas es mejor realizar algunas actividades mientras
estan solas, como por ejemplo estudiar, escribir cartas de amor, o
hacer un balance entre ingresos y gastos. Sin embargo, muchas otras
actividades parecen ser mejor realizadas en conjunto con otros o en
presencia de otros, como por ejemplo ejercicios gimndsticos o pruebas
atléticas. Esto plantea la interrogante de qué efecto tienen los grupos
sobre la ejecucion de tareas, ¢facilitan o interfieren tal ejecucion?
Para resolver tal interrogante, es necesario considerar por una parte
cudles son los efectos de la mera presencia de otros sobre la ejecucion
individual, y por otra parte si los grupos son méas o menos eficientes
que los individuos en la ejecucion de diversas tareas.

FACILITACION SOCIAL

Tal vez la pregunta mas elemental de la psicologia social se refiere a
si somos afectados por la simple presencia de otras personas (Myers,
1995), o sea, por personas con las cuales no estamos compitiendo, ni
de las cuales recibimos recompensas o castigos, sino que no hacen
nada excepto estar presentes como una audiencia pasiva.

La historia del tema se remonta a casi cien afios atras, cuando en 1898
Triplett publico lo que muchos consideran como el primer estudio
experimental en psicologia social (Raven & Rubin, 1983; Smith & Mackie,
1995). En dicho estudio se informaba que los nifios que enrollaban cuerda
en el carrete de una cafia de pescar, lo hacian mas rapido cuando estaban en
presencia de otros nifios que cuando estaban solos, lo cual coincidia con las
observaciones de Tripplet de que los nadadores y ciclistas tenian una mejor
ejecucion al competir con otros que al practicar solos.

Diversos estudios posteriores también mostraron que la presencia de
otros mejora la ejecucion de las personas en tareas de multiplicacion
simple y tareas motoras simples, y esto se conocid como el fendémeno
de la facilitacion social. Asi por ejemplo, Floyd Allport en 1924
aludia a este fenomeno como el "incremento grupal", sugiriendo que
podia explicarse por dos factores: rivalidad y facilitacién social
(citado en Raven & Rubin, 1983, p. 537).

Sin embargo, otros estudios revelaron que en muchos casos la

presencia de otros producia un deterioro en el desempeio, como por
ejemplo en tareas de aprender silabas sin sentido, completar un
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laberinto y resolver multiplicaciones complejas (Myers, 1995). Por lo
tanto, algunas veces la ejecucion era mejorada por la presencia de
otros, mientras que en otros casos sucedia lo inverso. La explicacion
de esta aparente contradiccidon recién surgio en 1965 con el trabajo de
Zajonc (Baron & Byrne, 1994).

De acuerdo a Zajonc, el efecto de facilitacion social ocurre debido a
que la presencia de otros incrementa el nivel de activaciéon del
individuo, lo que a su vez hace que algunas conductas sean mas
faciles y otras sean mas dificiles. La activacion facilita la ejecucion de
conductas que son muy accesibles debido a que ellas son simples y
han sido bien aprendidas y practicadas (llamadas también respuestas
dominantes), ¢ inhibe la ejecucion de conductas que son complejas o
nuevas (respuestas no dominantes).

Al igual que los pensamientos y sentimientos accesibles son mas
probables de venir a la mente que los menos accesibles, tal como se ha
visto en Capitulos previos, las conductas accesibles son mas probables
de ser ejecutadas que aquellas menos accesibles. Asi, la activacion
causada por una audiencia puede ayudar a ejecutar aquellas conductas
que para la persona son simples y estan muy bien aprendidas. En
cambio, cuando las conductas son complejas o no han sido bien
aprendidas, la activacién causada por la presencia de otros producira
un deterioro en la ejecucion.

Debido a este efecto contradictorio que puede tener la activacion, la
presencia de una audiencia puede afectar a dos personas de maneras
opuestas, aun cuando ellas estén realizando la misma tarea. Como
ejemplo de esto, se ha visto que los jugadores expertos de pool tienen
mejor rendimiento cuando estdn frente a una audiencia interesada que
cuando creen que nadie los observa, en cambio los jugadores novatos
tienen una peor ejecucion cuando son observados por otros (Smith &
Mackie, 1995). Esto encaja perfectamente con la proposicion de
Zajonc, en el sentido que la presencia de otros produce activacion, y
que esta activaciéon mejora las tareas faciles e interfiere las tareas
dificiles.

A pesar que las proposiciones de Zajonc (conocidas como la teoria de
la activacion) han sido repetidamente confirmadas por la investigacion,
dejan abierta la interrogante de por qué la presencia de otros produce
activacion. No bastaria con afirmar, como lo hizo Zajonc, que los
seres humanos y otras especies tendrian una tendencia innata a ser
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activados por la proximidad de otros miembros de su especie, sino que
permanece la pregunta de por qué se produce activacion. La
investigacion mas moderna ha hecho surgir dos causas subyacentes
adicionales, ademas del factor de la mera presencia de otros: la
aprehensién de evaluacion y el conflicto de distraccion (Baron &
Byrne, 1994; Myers, 1995; Smith & Mackie, 1995).

Aprehension de evaluacion: se podria preguntar si la facilitacion
social se produce por la simple presencia de otros, o si hay otros
factores involucrados, como por ejemplo la preocupacion por las
posibles evaluaciones de los otros. Esta ultima posibilidad ha sido
apoyada por diversos estudios que sugieren que la facilitacion social
s6lo ocurre cuando los individuos creen que su ejecucion puede ser
observada y evaluada por otros. En otras palabras, se plantea que la
presencia de otros que pueden juzgar produce aprehension de evaluacion, y
que esta aprehension cambia la ejecucion en la forma predicha por la
teoria de la facilitacion social.

Por lo tanto, de acuerdo a esto, seria la evaluacidén, y no la mera
presencia de otros, el factor critico en determinar el efecto de una
audiencia sobre la ejecucion de una tarea (Smith & Mackie, 1995). De
acuerdo a Myers (1995), la aprehension de evaluacidon también ayuda
a explicar algunos resultados informados, como el hecho que las
personas que se preocupan mas por las evaluaciones de los otros son
las mas afectadas por su presencia, o el que las personas presentan
mejor ejecucidn cuando el otro es ligeramente superior.

Esta posibilidad aparece como muy plausible, ya que a la mayoria de
las personas les interesa o preocupa la impresidn que causan en otros
y como los otros las evaltian, y tales preocupaciones podrian ser
motivantes o activantes en muchas situaciones. Sin embargo, también
existe evidencia que sugiere que los efectos de facilitacion social
también pueden ocurrir en situaciones donde los factores de evaluacion no
parecen jugar un rol (Baron & Byrne, 1994), lo cual cuestionaria una
interpretacion de la facilitacion social basada solamente en la
aprehension de evaluacion.

En relacion a lo anterior, Schmitt y otros (1986) hicieron que algunos
sujetos, quienes creian estar participando en un estudio de deprivacion
sensorial, escribieran dos cosas en un computador para obtener las
instrucciones: sus nombres (una tarea simple) y un cdédigo consistente
en escribir las letras de su nombre en orden inverso e insertar digitos
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ascendentes cada dos letras (una tarea mas compleja). Sin que los

sujetos lo supieran, el computador registraba el tiempo que se

demoraban los sujetos en hacer cada cosa. Los sujetos hacian lo
anterior en una de tres condiciones:

a) solos en una pieza,

b) en presencia de un confederado que estaba con los ojos vendados,
con audifonos y con la cara dirigida hacia otro lado (condicién de
mera presencia);

c) en presencia del experimentador quien miraba por sobre el hombro
del sujeto (condicion de aprehension de evaluacion).

Si la mera presencia de otro es activante, entonces deberian ocurrir
efectos de facilitacion social en esta condicion, y realmente ocurrieron.
Tanto los sujetos en la condicion de mera presencia, como los de la
condicioén de aprehension de evaluacion realizaron la tarea simple mas
rapido, y la tarea compleja mas lento, que aquellos en la condicion
control (solos), y ademas los de la condiciéon de aprehension de
evaluacion fueron los mas répidos de todos en realizar la tarea simple.
Estos resultados sugieren que la mera presencia de otros es activante y
suficiente para producir facilitacidon social, y que la posibilidad de ser
evaluado aumenta atin mas tal efecto, al menos en tarea simples.

Conflicto de distraccion: al igual que otras explicaciones de la
facilitacion social, esta hipotesis explicativa asume que la presencia
de otros incrementa la activacidn, pero sugiere que tal activacion
surge del conflicto entre dos tendencias:

a) la tendencia a prestar atencion a la tarea que estd siendo ejecutada,
b) la tendencia a prestar atencion a los otros.

Por lo tanto, el conflicto producido por estas tendencias antagdnicas
es activante, y tal activacion mejora la ejecucion de respuestas dominantes
o accesibles, al mismo tiempo que interfiere la ejecucidon de respuestas
complejas o nuevas, tal como plantea la teoria general de la facilitacion
social.

De acuerdo a Baron y Byrne (1994), esta explicacion es apoyada por
diversos hallazgos, los cuales revelan en general que la presencia de
otros produce efectos de facilitacion social sélo cuando el prestar
atencion a los otros entra en conflicto de alguna manera con las
demandas de la tarea. Asi, por ejemplo, cuando los sujetos estan poco
motivados para prestar atencion a los otros porque aquellos estan
realizando una tarea diferente, no ocurre la facilitaciéon social.
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También se ha confirmado que los individuos experimentan mayor
distracciéon cuando ellos realizan diversas tareas frente a una
audiencia, que cuando las realizan solos.

La hipdtesis del conflicto de distraccion tendria ademds dos ventajas
adicionales. En primer lugar, puede ayudar a explicar la ocurrencia del
fendmeno de facilitacion social en diversas especies animales, aun en
insectos, los cuales presumiblemente no estarian preocupados por la
evaluacion de sus congéneres (Myers, 1995; Smith & Mackie, 1995).
Y en segundo lugar, con ciertas modificaciones, puede explicar la
ocurrencia de la facilitacion social sin referencia a la nocion de
activacion, mas o menos de la siguiente manera. La presencia de otros
amenaza a los individuos involucrados con sobrecarga de informacion,
es decir, ellos tendrian més cosas que demandan su atenciéon de las
que pueden manejar facilmente. Como resultado de esto, ellos
focalizan su atencion en aquellas claves mas centrales para la tarea
especifica, lo cual puede mejorar la ejecucion de tareas simples, pero
empeorar la ejecucion de tareas complejas que requieren atencién a un
rango amplio de estimulos. En otras palabras, una versién modificada
de esta hipotesis puede explicar los efectos de la facilitacion social en
términos de nuestra limitada capacidad de procesamiento de informacién
(Baron & Byrne, 1994).

Aunque se han ofrecido otras explicaciones adicionales del fendmeno
de facilitaciéon social (Sabini, 1992), las hipotesis mas aceptadas
serian las presentadas aqui: mera presencia de otros, aprehension de
evaluacion, y conflicto de distraccion. A pesar que las dos ultimas (y
las otras adicionales) se han propuesto como alternativas a la explicacion
de la mera presencia, parece preferible pensar en ellas como
describiendo fuentes adicionales de activacion en presencia de otros,
tal como se apreciaba en el estudio de Schmitt y otros (1986).

Se podria resumir entonces diciendo que la presencia de otros puede
producir activacidn, y que esta activacion puede ser aumentada por la
aprehension de evaluacion o por la distraccion. La activacion aumenta
la probabilidad que los individuos realicen las acciones mas accesibles.
Cuando las tareas son simples o estdn muy bien practicadas, es
probable que las respuestas mas accesibles sean correctas y por tanto
la activacion mejora la ejecucion. Pero cuando la tarea es compleja o
nueva, las respuestas accesibles no seran apropiadas para esa
situacion, y la activacion perjudicard la ejecucion de la tarea.
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A modo de recomendacion, Smith y Mackie (1995) plantean que
cuando Ud. debe actuar frente a una audiencia (exponer en clases,
demostrar un producto a nuevos clientes, etc.), una forma de evitar los
efectos negativos de la audiencia es hacer que sus respuestas
accesibles, o sea, aquellas mas facilitadas por la activacion, sean las
que le ayuden a ejecutar la tarea. Ud. puede hacer accesibles las
respuestas apropiadas practicando repetidamente la tarea, y entonces
la activacion trabajard en su favor. La préctica tendrd también el
beneficio adicional de darle autoconfianza, de modo que Ud. tendra
menos temor de la evaluacion de la audiencia, y ademdas puede hacer
que su ejecucion sea menos vulnerable a la distraccion.

GRUPOS, INDIVIDUOS, Y EJECUCION DE TAREAS

Como se ha afirmado anteriormente, muchas tareas que realizan las
personas involucran el trabajar en conjunto con otros. A veces esto
deriva de la naturaleza de la tarea, en el sentido que ciertas tareas solo
pueden ser realizadas en grupo, pero otras veces se debe a la extendida
creencia de que se puede lograr mejores resultados trabajando con otros
que trabajando solo. Es evidente que varias personas trabajando juntas
generalmente logran mas que un individuo trabajando aisladamente, pero
lo que no es tan claro es si los grupos son realmente mas eficientes, en
el sentido de lograr mas por persona, que las personas trabajando
solas.

El trabajar en grupos ofrece ciertas ventajas claras, entre ellas permite
que los individuos combinen conocimientos, habilidades y recursos, y
ademds posibilita una eficiente division del trabajo. Sin embargo,
también puede tener algunos costos importantes (Baron & Byrne,

1995):

a) como se ha visto anteriormente, en los grupos muy cohesivos las
personas pueden ocupar mucho tiempo en interacciones sociales no
productivas;

b) las presiones para adherirse a las normas existentes pueden
interferir con el desarrollo de nuevos y mejores procedimientos
para realizar las tareas principales;

c) la probabilidad de conflicto entre los miembros del grupo puede
interferir con el desempefo efectivo;

d) a medida que aumenta el tamafio del grupo, puede ser cada vez més
dificil para los miembros coordinar sus actividades, con el
consiguiente deterioro de la productividad.
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Por lo tanto, el contexto grupal parece ofrecer una combinacion de
potenciales positivos y negativos en relacion a la ejecucidon de tareas.
De acuerdo a la investigacion, tal vez el factor mas importante en
determinar si el grupo es mas eficiente que los individuos es el tipo de
tarea realizada.

De acuerdo a una clasificaciéon propuesta hace mas de 20 afios por
Steiner (citado en Baron & Byrne, 1994; Sabini, 1992; Smith &
Mackie, 1995), la mayoria de las tareas realizadas por los grupos
pueden agruparse en cuatro categorias, segin coémo se combinan las
contribuciones de los miembros.

En las tareas aditivas, las contribuciones de cada miembro se combinan
en un producto grupal, de manera que ese producto grupal esta
determinado por la suma de los esfuerzos individuales y su
coordinacion. Ejemplos de tales tareas serian mover un objeto pesado,
tirar una cuerda, recolectar fondos, etc.

En las tareas compensatorias, las contribuciones de los diversos
miembros son promediadas para formar un resultado grupal. En este
tipo de tarea la ejecucion de algunos miembros puede compensar (por
ejemplo, defectos o errores) la ejecucion de otros miembros. Un
ejemplo seria un grupo de personas emitiendo un juicio acerca de la
temperatura de una pieza, o prediciendo la inflacion del proximo aio.
El resultado grupal seria una especie de promedio de todos los juicios
o predicciones individuales.

En las tareas disyuntivas, el producto grupal esta determinado por el
desempeno de la persona més competente, como sucede en muchas
tareas de resolucidon grupal de problemas complejos. En tales casos, el
grupo realizard exitosamente la tarea (obtener la solucion correcta)
s6lo si uno de sus miembros la descubre y obtiene la aceptacion de los
otros. Ejemplos serian completar un crucigrama o resolver una
ecuacion dificil.

Por ultimo, en las tareas conjuntivas, el producto final del grupo esta
determinado por el desempefio de la persona menos competente. En
este tipo de tarea se requiere que cada miembro del grupo realice su
parte para que se pueda decir que la tarea del grupo ha sido realizada.
Ejemplos tipicos serian grupos de escaladores de montafias, corredores
de relevo, o trabajadores en una linea de montaje.
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Aunque el desempefio tanto de los grupos como de los individuos

puede estar afectado por muchos factores, en general se pueden

establecer las siguientes relaciones entre tal desempefio y el tipo de

tarea (Baron & Byrne, 1994):

a) Los grupos son mas eficaces que los individuos en las tareas
aditivas, en las cuales las contribuciones de los miembros se
combinan en un producto grupal, y en las tareas compensatorias,
en las cuales el producto grupal estd determinado por el rendimiento
promedio de los miembros. En tales casos los grupos exceden al
mejor miembro individual, y se puede afirmar que el todo es en
realidad mayor que la suma de las partes (con una importante
excepcion en el caso de la tareas aditivas, que se vera mas adelante).

b) Los grupos muestran similar eficacia que el mejor de los miembros
individuales, y mayor eficacia que el promedio de los individuos,
en las tareas disyuntivas, en las cuales el producto grupal esta
determinado por el miembro mas competente.

c) Finalmente, los grupos muestran menos eficacia que el promedio de
los individuos, y similar eficacia que el miembro menos competente, en
las tareas conjuntivas, en las cuales el producto grupal esta
determinado por el miembro menos eficiente.

Otro factor a considerar respecto a la relacidon entre tipo de tarea y
desempefio del grupo es el tamaiio del grupo. Sin considerar posibles
problemas de motivacion y de coordinacidén asociados al incremento
de tamafio, se esperaria que en las tareas aditivas (y en menor grado
en las compensatorias), al aumentar el tamafio del grupo mejore el
desempeio. En las tareas disyuntivas también se esperaria que mejorara el
desempeinio al aumentar el tamafio del grupo, ya que se incrementaria
la probabilidad de contar con un miembro muy competente para
completar exitosamente la tarea. En cambio, en las tareas conjuntivas
podria esperarse que al aumentar el tamafio del grupo disminuya el
desempenio del grupo, por la mayor probabilidad de contar con un
miembro menos competente o eficaz que impida que el grupo complete la
tarea exitosamente (Shaw, 1986).

Las investigaciones muestran que en general se confirman estas
predicciones, con algunas variaciones. En las tareas aditivas el desempefio
mejora al aumentar el tamafio del grupo, pero el incremento es menor
que el esperado por la simple adicion de desempefios individuales, lo
cual sugiere que existe una pérdida debido a procesos de grupo, como
se vera un poco mas adelante. En las tareas conjuntivas el desempeiio
decrece al aumentar el tamafio del grupo, pero no tanto como se podria
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esperar a partir de los desempefios individuales, sugiriendo un efecto
positivo de la interaccion grupal (Shaw, 1986). En cambio, en las
tareas disyuntivas primero se observa un aumento pero luego una
declinacion del desempefio, al aumentar el tamafio del grupo, lo cual
sugiere que en algin punto la ganancia en productividad potencial es
superada por los problemas de coordinacién y otros procesos de grupo
(Baron & Byrne, 1994).

HOLGAZANERIA SOCIAL

Veremos ahora en qué consiste la excepcion mencionada a la regla de
que en las tareas aditivas el todo es mayor que la suma de las partes, o
bien cual es la pérdida que explica que al aumentar el tamafio del
grupo el incremento en el desempefio sea menor que el pronosticado.
Cuando las personas presentan un desempefio menos eficiente en
tareas grupales que trabajando solas, la causa de ello puede deberse a
menor motivacion o a problemas de coordinaciéon y organizacion.
Dentro del aspecto de motivacion, algunas veces la experiencia de
trabajar en grupo lleva a las personas a poner menos esfuerzo en la
tarea que lo que ellas harian si trabajaran solas. Este efecto, muy
comun en situaciones donde el grupo realiza tareas aditivas, se ha
denominado holgazaneria social, definida como "la tendencia a
egjercer menos esfuerzo en una tarea cuando los esfuerzos de un
individuo forman una parte no identificable de un grupo, que cuando
la misma tarea es realizada estando solo" (Smith & Mackie, 1995, p.
569).

Asi como el fendmeno de la facilitacion social tenia su antecedente
mas remoto en el estudio de Triplett de 1898, el efecto conocido como
holgazaneria social tiene su antecedente histérico mas lejano en un
estudio realizado en 1880 por un ingeniero agricola francés llamado
Max Ringelmann (citado en Sabini, 1992, p. 85-86). En ese estudio se
hacia que grupos de 14 sujetos arrastraran una carga y se media la
fuerza que generaban, pero también se media la fuerza con que cada
uno trataba de arrastrar la carga al intentarlo solo. En este Gltimo caso
la fuerza promedio era de 85.3 kg., pero al trabajar juntos la fuerza
promedio era de solo 61.4 kg., es decir, al trabajar como grupo habia
una pérdida de 24 kg. por sujeto. Ringelmann concluyd que la causa
de esta pérdida se debia a problemas de coordinacidon, mas que al
hecho que posiblemente los sujetos hacian menos esfuerzo al estar en
grupo. Un siglo después los investigadores han confirmado los
hallazgos de Ringelmann, pero han llegado a una conclusion diferente
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respecto al factor que explica la pérdida.

En uno de los primeros estudios modernos sobre el tema, y a partir del
cual se le ha conocido como "holgazaneria social", Latané, Williams y
Harkins (1979) hicieron que los sujetos aplaudieran y gritaran tan
fuerte como pudieran en determinados momentos, ya sea solos o en
grupos de dos, cuatro o seis personas. Los resultados mostraron
claramente que la magnitud de los ruidos emitidos por cada sujeto
disminuia notoriamente a medida que aumentaba el tamafio del grupo,
es decir, cada participante ponia menos esfuerzo al aumentar el
numero de otros participantes. Para distinguir entre la influencia de
falta de coordinacién o de decremento motivacional, los autores
hicieron que los sujetos gritaran ya sea solos o en lo que ellos creian
eran grupos de dos o seis sujetos. Estos "pseudogrupos" fueron creados
haciendo que los sujetos usaran audifonos de manera que no pudieran
saber que ellos eran los unicos que gritaban. Se encontré que mientras
el nivel de ruido promedio por persona en los grupos reales de seis
sujetos era alrededor de un tercio del ruido que una persona producia
sola, en los pseudogrupos de seis sujetos cada persona producia
alrededor de tres cuartos del ruido que producia sola.

Los autores explicaron este efecto por el hecho que las personas
pueden "ocultarse en la multitud" y no preocuparse de su menor
rendimiento debido a que su contribucion individual no es identificable, y
también sugirieron que podia influir la preocupacion por el grado de
esfuerzo de los otros. Este segundo factor fue confirmado por Jackson
y Harkins (1985) en un estudio similar con mujeres, donde se encontr6
que al mantener constante el nivel intentado de esfuerzo de la
companera (una confederada del experimentador), se eliminaba la
diferencia entre gritar sola o gritar en pareja. O sea, cuando la
compafiera sugeria que ella siempre se esforzaba mucho, la participante se
esforzaba mucho ya sea trabajando sola o en pareja. En cambio, cuando
la companera sugeria que ella no se esforzaba mucho, la participante
reducia su esfuerzo al trabajar sola para ponerlo al nivel del trabajo en
pareja. Estos resultados apoyarian una explicacion de la holgazaneria
social basada en la equidad, aunque los autores también sugieren la
posibilidad de que las participantes se involucren en el proceso de
comparacion social, "apareando su nivel de esfuerzo no con el nivel de
la compafera, sino con algin estandar normativo que es comunicado a
través de la compafiera" (Jackson & Harkins, 1985, p. 1206).

La holgazaneria social no se da s6lo en tareas motoras simples o que
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requieran esfuerzo fisico (como arrastrar un peso o tirar una cuerda),
sino que también ocurre en tareas cognitivas, mostrando que el
compartir responsabilidad puede reducir el esfuerzo en muchos tipos
de tareas. Asi, por ejemplo, en un estudio los participantes en grupos
de "lluvia de ideas" de tres personas generaron so6lo el 75% de
posibles usos para un objeto comun, respecto a su rendimiento cuando
trabajaron solos. Y ellos cometian dos veces més errores en una tarea
grupal de vigilancia consistente en detectar breves destellos en una
pantalla, que cuando la realizaban solos (Harkins & Szymanski,
1989).

Diversos factores hacen que el fendémeno de la holgazaneria social sea
mas o menos probable. Por una parte, importa la naturaleza de la tarea,
ya que el efecto ocurre menos cuando las tareas son interesantes y los
sujetos se involucran en ellas. Respecto al grado de interdependencia,
cuando esta es minima es mas probable que se presente el efecto, en
cambio se reduce ostensiblemente cuando las contribuciones individuales
son esenciales para el éxito, cuando los individuos saben que sus
contribuciones individuales serdn monitoreadas, y cuando existe un
estandar claro respecto al cual medir o comparar el rendimiento del
grupo (Sabini, 1992).

Por lo tanto, la holgazaneria social no seria una consecuencia

inevitable de la participacion en una tarea de grupo, y puede ser

evitada o reducida mediante algunos medios. Baron y Byrne (1994)

incluyen entre ellos:

a) hacer identificable el aporte o esfuerzo de cada participante;

b) aumentar el compromiso de los miembros del grupo con la ejecucion
exitosa de la tarea;

c) proporcionar a los individuos la oportunidad de evaluar sus propias
contribuciones, o aquellas de todo el grupo respecto a otros grupos;

d) reforzar la cohesion de grupo.

De estas condiciones, los autores destacan la tercera, en el sentido que
puede ser suficiente proporcionar a los individuos un estandar
respecto al cual evaluar sus contribuciones o aquellas de todo el

grupo.

En relacién a lo ultimo, se ha informado que otro factor que puede
reducir o prevenir la ocurrencia del fendmeno es la competicion entre
grupos. Erev y otros (1993) examinaron la efectividad de la competicion
intergrupal como una solucion a la holgazaneria social, en una tarea
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real de pelar naranjas. Grupos de cuatro estudiantes secundarios

israelitas pelaban naranjas bajo tres condiciones de pago:

a) pago personal: cada sujeto era pagado de acuerdo a la cantidad de
naranjas que pelaba;

b) pago colectivo: se pagaba al grupo de acuerdo a su produccion
global, y cada sujeto recibia la cuarta parte del pago total del
grupo;

c) competicion intergrupal: cada grupo era dividido en dos diadas, y
se pagaba un bono adicional a cada miembro de la diada mas
productiva.

Los resultados mostraron que en promedio, la condicion de pago
colectivo producia una baja de productividad de 30% comparada con
la condicion de pago personal. La competicidon intergrupal eliminaba
esta pérdida de productividad, y era mas efectiva mientras mas
similares eran los equipos competidores con respecto a habilidades
generales. Los autores afirman que, aunque el estudio se focalizaba en
los efectos estructurales de la competicion intergrupal, no se puede
descartar la posibilidad de que la manipulaciéon experimental afectara
la conducta de los sujetos cambiando también sus tendencias
motivacionales: "La competicidén intergrupal puede también conducir
a la emergencia de valores y normas cooperativos y aumentar la
presion grupal hacia la conformidad con estas normas" (Erev y otros,
1993, p. 477).

También se ha visto que la orientacion de la persona hacia el grupo
influye en su tendencia a holgazanear en las tareas grupales. En su
amplia revision de estudios, Karau y Williams (1993) concluyen que
las mujeres y los miembros de culturas interdependientes o
colectivistas, que tienden a ser mas orientados hacia el grupo que los
hombres y los miembros de culturas individualistas, es menos probable
que incurran en holgazaneria social. En relacion a lo ltimo, Myers
(1995) cita algunos estudios que muestran que el fendémeno casi no se
presenta en China, una cultura altamente colectivista.

A pesar que es comun que las personas reaccionen negativamente al
ver que otros en su grupo no se esfuerzan lo suficiente, y se rijan por
un principio de equidad (Jackson & Harkins, 1985), se ha visto que en
algunas ocasiones puede ocurrir una reaccion muy distinta conocida
como compensacion social. Esta reaccion consiste en un mayor
esfuerzo de parte de algunos miembros del grupo, para equilibrar una
falta de esfuerzo de otros miembros. De acuerdo a Williams y Karau
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(1991), tal reaccidon puede obedecer a tres principales motivos:

1) la auto-identidad del individuo puede estar asociada a los
resultados del grupo;

2) el individuo puede preocuparse por otros miembros de su grupo y
desear evitarles resultados o evaluaciones negativas;

3) el individuo puede creer que si el grupo tiene éxito, su esfuerzo
extra le permitira ganar prestigio o influencia ante el grupo.

Sin embargo, no siempre los individuos intentaran compensar el

menor aporte de otros, sino que la compensacion social es mas

probable cuando el individuo:

a) cree que los otros rinden pobremente debido a falta de habilidad o
motivacion,

b) percibe la tarea como significativa e importante,

c) se preocupa por la evaluacidon que recibira el grupo,

d) espera permanecer en el grupo.

Aunque los temas de la facilitacion social y la holgazaneria social han

sido estudiados como aspectos distintos, es interesante ver como

ambos procesos pueden estar estrechamente relacionados. Dos conceptos

que pueden ayudar a conectar ambos procesos son los de aprehension

de evaluacion y de auto-eficacia.

En los estudios de holgazaneria social, los sujetos creen que son
evaluados so6lo cuando actian solos, en cambio en las situaciones de
grupo disminuye la aprension de evaluacion, ya que al no poderse
evaluar los esfuerzos individuales la responsabilidad por el
desempeno se difunde entre todos los integrantes del grupo. En
cambio, en los estudios de facilitacion social se aumenta la exposicion
de los sujetos a la evaluacidon de otros, haciendo que monitoreen de
manera mas autoconciente su conducta. Pero el principio seria el
mismo: cuando el ser observado aumenta la aprehension de
evaluacion, ocurre la facilitacidén social; cuando el estar inmerso en un
grupo disminuye la aprehension de evaluacion, ocurre la holgazaneria
social (Myers, 1995).

Por otra parte, Sanna (1992) plantea que tanto la facilitacion social

como la holgazaneria social pueden ser entendidas en el contexto de la

teoria de la auto-eficacia de Bandura. Esta teoria propone que la

motivacion del individuo estd determinada por dos tipos de

expectativas:

a) expectativa de auto-eficacia, su creencia de que es capaz de realizar
una tarea,
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b) expectativa de resultado, la creencia de que una conducta o nivel de
desempeio especificos produciran ciertos resultados.

De acuerdo a Sanna, altas expectativas de auto-eficacia combinadas
con altas expectativas de resultado producirdn expectativas de
evaluaciones positivas, y determinaran un mayor esfuerzo y una mejor
ejecucion. En cambio, altas expectativas de auto-eficacia combinadas
con bajas expectativas de resultado produciran expectativas de
evaluaciones negativas, con el resultado de bajo esfuerzo y menor
ejecucion de la tarea.

Respecto a la facilitaciéon social, cuando las expectativas de auto-
eficacia son altas, los individuos se desempeflardn mejor en presencia
de otros que solos. Esto se debe a que en presencia de otros las
expectativas de resultado también serdn altas, ya que esos otros
pueden apreciar y alabar el buen desempefio. En cambio, cuando las
expectativas de auto-eficacia son bajas, los individuos se desempefiaran
mejor trabajando solos, ya que en esas condiciones las expectativas de
resultado seran bajas en la presencia de otros.

En relaciéon a la holgazaneria social, se esperaria que cuando las
expectativas de auto-eficacia son altas, las personas que trabajan solas
o frente a la mera presencia de otros (coaccion) se desempefiaran
mejor que las personas trabajando en grupo, ya que en este ultimo
caso sus esfuerzos individuales no podrian ser identificados y por
tanto las expectativas de resultado seran bajas. Sin embargo, cuando
las expectativas de auto-eficacia son bajas, las personas que trabajan
en grupo se desempefiardn mejor que las personas que trabajan solas o
frente a la mera presencia de otros.

Sanna (1992) sometié a prueba estas predicciones haciendo que los
sujetos trabajaran en una tarea de vigilancia visual, en la cual ellos
tenian que presionar un boton cada vez que se producia un destello en
un simbolo de la pantalla de un computador. Ellos trabajaban en esta
tarea ya sea solos, en la presencia de otra persona, o como parte de un
grupo de dos personas en el cual no podrian evaluarse los desempefios
individuales. Estas tres condiciones supuestamente producian expectativas
de resultado bajas, altas y bajas, respectivamente. Para manipular sus
expectativas de auto-eficacia, los sujetos recibian feedback acerca de
una tarea preliminar, indicando que ellos habian obtenido puntajes
muy altos o muy bajos.
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Los resultados mostraron que cuando las expectativas de auto-eficacia
de los participantes eran altas, ellos cometian menos errores en
presencia de otro (donde sus esfuerzos individuales podian ser
observados), que cuando trabajaban solos o en grupo (donde los esfuerzos
individuales no podian ser observados). En cambio, cuando sus
expectativas de auto-eficacia eran bajas, ellos cometian menos errores
al trabajar solos o en grupo (donde las expectativas de resultado eran
también bajas), que al trabajar en la presencia de otro. Tales hallazgos
sugieren que tanto la facilitacion social como la holgazaneria social,
pueden ser comprendidos en términos de las expectativas de los
individuos concernientes a su habilidad para realizar una tarea y las
evaluaciones futuras de su trabajo.

TOMA DE DECISIONES EN GRUPO

Los grupos pueden realizar muy diversas tareas, sin embargo una de
las actividades mas importantes que realizan es tomar decisiones, y asi
la mayoria de las leyes, disposiciones y procedimientos que afectan la
vida diaria de las personas han sido determinadas por diversos grupos,
no por individuos aislados. Esto se deberia en gran medida a la
creencia comun de que los grupos, al combinar las capacidades de sus
miembros y evitar cursos extremos de accidn, lograrian usualmente
mejores decisiones que los individuos. Para determinar si esto es asi,
los psicdlogos sociales se han focalizado en tres aspectos principales
estrechamente relacionados (Baron & Byrne, 1994):
a) el proceso mediante el cual los grupos alcanzan consenso y toman
decisiones,
b) las diferencias entre las decisiones tomadas por los individuos y por
los grupos,
c) como se puede explicar el hecho que los grupos pueden a veces
tomar decisiones desastrosas.

EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES EN GRUPO

Cuando un grupo comienza a discutir un problema, lo usual es que las
personas no estén todas de acuerdo en lo mismo, sino que expresen
una variedad de opiniones y sugerencias. Sin embargo, después de un
tiempo ellas llegan a tomar una decisién, y al respecto se puede
preguntar si es posible predecir tal decision a partir de las opiniones
expresadas inicialmente por los miembros.
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Al parecer las decisiones finales tomadas por los grupos pueden ser

predichas en forma bastante precisa mediante reglas relativamente

simples conocidas como esquemas de decision social (Baron &

Byrne, 1994). Tales reglas relacionan la distribucién inicial de las

opiniones o preferencias de los miembros con las decisiones finales

del grupo. Algunos de esos esquemas son los siguientes:

1) Regla la mayoria gana: en muchos casos el grupo optara por
cualquier posiciéon que haya sido apoyada inicialmente por la
mayoria de los miembros. En este caso la discusion sirve
principalmente para confirmar o reforzar la opiniéon més popular.

2) Regla la verdad gana: la solucién o decision correcta llegard a
imponerse a medida que su valor sea reconocido por un numero
creciente de miembros.

3) Regla la mayoria de dos tercios: esta regla es adoptada por
muchos jurados, y consiste en que los jurados tienden a declarar
culpabilidad si dos tercios de los jurados favorecieron inicialmente
esa decision.

4) Por ultimo, algunos grupos parecen seguir una regla de primer
cambio: tienden a adoptar una decision final consistente con la
direccion del primer cambio de opinidon manifestado por un
miembro.

Como se podria suponer, diferentes reglas parecen ser mas exitosas en
algunas condiciones que en otras. Asi, la regla la mayoria gana
predice mejor las decisiones en tareas de juicio, aquellas que son
basicamente materia de opinioén, en cambio la regla apoyada por la
verdad es mejor predictora de las decisiones grupales en tareas
intelectivas, aquellas en las que existe una respuesta correcta. Y
aunque pueda parecer muy sorprendente, se ha informado que estas
reglas simples han sido exitosas aun en predecir decisiones grupales
complejas, con niveles de precision de 80 % (Baron & Byrne, 1994).

Ademas de la influencia que tienen las posiciones iniciales de los
miembros, las decisiones tomadas por los grupos también se ven
afectadas por otros factores. Entre ellos estan los diversos aspectos de
los procedimientos del grupo, aquellos que se usan para llegar a una
decision y regular el intercambio de informacidon entre los miembros.
Uno de estos procedimientos es la encuesta no oficial, en la cual los
miembros emiten un voto indicando sus posiciones o preferencias
actuales. A pesar que estos votos no obligan a los miembros y los deja
libres para cambiar sus opiniones, el hecho de conocer la distribucion
actual de opiniones dentro del grupo puede tener importantes efectos
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en los individuos, produciendo cambios en las posiciones individuales
y, en ultimo término, en la decision tomada por el grupo (Davis y
otros, 1988).

Otro factor de procedimiento que puede tener importantes efectos en
las decisiones grupales es lo que se conoce como estilo de deliberacion.
Este se refiere a la forma en que los miembros intercambian
informacion acerca de sus posiciones individuales. En la deliberacion
compuesta o de veredicto, los miembros primero toman sus decisiones
personales y luego las discuten con los otros miembros. En cambio, en
la deliberacion elemental o de evidencia, primero se examina en
conjunto cada elemento de informacidn relevante, y luego cada uno
toma una decision individual.

Para ver qué efectos tienen estos procedimientos en las decisiones
grupales, Kameda (1991) form6 grupos de seis sujetos que actuaban
como jurados simulados y debian emitir un veredicto en un caso de
fraude: un hombre estaba acusado de complicidad en un delito de
estafa cometido por un amigo. Los grupos fueron instruidos para
llegar a decisiones individuales primero y luego discutirlas en grupo
(deliberacidon compuesta), o discutir la evidencia primero (deliberaciéon
elemental).

Ya que los efectos de los procedimientos de deliberacion podrian
variar segun el tipo de decision, a la mitad de los sujetos en cada
condicion se les dijo que so6lo podian llegar a una decision de
culpabilidad si se cumplian dos criterios: el hombre conocia la
intencion de su amigo de estafar o otro, y ademas habia jugado un rol
activo en la perpetracion de la estafa (decision conjuntiva). A la otra
mitad se les dijo que podian llegar a una decisidon de culpabilidad si se
cumplia cualquiera de estos dos criterios (decision disyuntiva).

Los resultados mostraron que cuando se requeria la presencia de
ambos criterios (decision conjuntiva), era mas probable que los jurados
emitieran un veredicto de culpabilidad cuando usaban un estilo de
deliberacion elemental (o de evidencia), que cuando usaban un estilo
compuesto (o de veredicto). En cambio, cuando se requeria la presencia
de alguno de los dos criterios (decision disyuntiva), el estilo de
deliberacion compuesta producia mas veredictos de culpabilidad. Por
lo tanto, los procedimientos usados por un grupo de toma de decisidon
pueden jugar un rol importante en la decisién a que se llegue, y los
diversos procedimientos pueden interactuar de maneras complejas con
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el tipo de decision a tomar.
POLARIZACION DE GRUPO

Como se ha afirmado antes, tal vez la mayoria de las decisiones
importantes en diversos campos se toman en grupos (gabinetes,
directorios, consejos, etc.), debido en gran parte a la creencia de que
es menos probable que un grupo tome decisiones erréneas o adopte
alternativas extremas. La investigacion al respecto en psicologia social
ha revelado algunos hechos algo sorprendentes.

La historia del tema se remonta a una investigacion que realizé para su tesis
de Master en Administracion un estudiante graduado llamado Stoner (citado
en Sabini, 1992; Baron & Byrne, 1994; Myers, 1995). Esperando que las
decisiones recomendadas por los grupos fueran mas conservadoras que
aquellas favorecidas por los miembros individualmente, Stoner hizo que los
sujetos jugaran el rol de consejeros para una persona imaginaria que debia
tomar una decision entre dos alternativas: una eleccion que era atractiva
pero tenia alto riesgo, y otra que era menos atractiva pero implicaba mayor
seguridad. Un ejemplo de dilema consistia en elegir entre un trabajo mal
pagado pero seguro, y otro trabajo bien pagado pero incierto. En primer
lugar los sujetos tenian que hacer una recomendacion individual, y luego
ellos se reunian en grupos pequefios y discutian cada situacién hasta
alcanzar un acuerdo unanime.

Los resultados, para sorpresa del investigador, mostraron que los
grupos recomendaban decisiones mas arriesgadas que los individuos.
A pesar que la diferencia no era particularmente grande, produjo
mucho interés por sus importantes implicaciones en relaciéon a la
tendencia general a asignar a grupos las decisiones mas importantes.
Este fenomeno, que recibio el nombre de cambio arriesgado, fue
objeto de una gran cantidad de investigaciones y también de intentos
de explicacion. Sin embargo, gradualmente fue emergiendo un patrén
mixto de resultados, ya que asi como algunos estudios confirmaban
los resultados de Stoner, en algunos casos se observaba que la
discusion grupal producia cambios hacia la cautela mas que hacia el
riesgo. Esto llevaba a una situacion paradojal, en que la discusion
grupal producia tanto cambios arriesgados como cambios cautelosos.

La investigacion posterior llegd a proporcionar una respuesta a esta

paradoja. Lo que al principio parecia ser un cambio hacia el riesgo,
era en realidad un fendémeno mas general: un cambio hacia la
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polarizacidn. La discusion grupal llevaba a los individuos a posiciones
mas extremas, no simplemente mas arriesgadas o mas cautelosas, es
decir, acentuaba sus tendencias iniciales. Ya que tales cambios consisten
en que las posiciones se hacen mdas extremas, el fendmeno ha sido
llamado polarizacion de grupo.

En este punto es conveniente aclarar que este fendmeno se presenta
solo cuando la mayoria de los miembros del grupo comparten inicialmente
una determinada posicion frente a un tema. En cambio, cuando las
posiciones iniciales de los miembros del grupo estan divididas en
proporcidén equivalente, la discusion grupal usualmente resulta en un
compromiso o convergencia en una decision del grupo que es mas
moderada que las posiciones iniciales de sus miembros individuales,
un efecto llamado depolarizacion (Smith & Mackie, 1995).

Gran parte de la investigacion acerca de la polarizaciéon de grupo ha
tratado de explicar por qué ocurre, de qué manera las discusiones de
grupo tienden a intensificar las creencias iniciales de los individuos.
De entre varias hipotesis propuestas, dos explicaciones han recibido
mas apoyo empirico. La primera de ellas se relaciona con los
argumentos presentados durante la discusidn, y reflejaria la influencia
informativa del grupo, mientras que la segunda se relaciona con la
forma en que los miembros del grupo se ven a si mismos frente a los
otros miembros, y seria un ejemplo de influencia normativa (Myers,
1995).

La primera explicacion, llamada la teoria de los argumentos
persuasivos, sugiere que los miembros del grupo gradualmente se
convencen a si mismos de lo correcto de sus opiniones iniciales, y
llegan a adoptarlas atin mdas intensamente, resultando en un cambio
hacia posiciones mas extremas. De acuerdo a esta concepcion, la mayor
parte de la informacion presentada por los miembros del grupo durante
la discusion apoya sus propias opiniones, y asi, ain cuando s6lo una
leve mayoria de los miembros de inclinen en una direccion particular,
la mayoria de los argumentos tiende a favorecer tal posicion (Baron &
Byrne, 1994). De acuerdo a Sabini (1992), antes de la discusion grupal
cada individuo es consciente de s6lo algunos de los argumentos en
favor de su posicion inicial, en cambio al terminar la discusion cada
uno conoce todos los argumentos, siendo este conjunto total de
argumentos mas persuasivo que el subconjunto individual que cada
individuo tenia.
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La segunda explicacion corresponde a nuestra conocida teoria de la
comparacion social, y sugiere que antes de la discusién grupal la
mayoria de las personas asumen que ellas tienen mejores opiniones
que los otros miembros, es decir, asumen que sus posiciones son mas
extremas en la direccion correcta o valorada. Ya que es imposible para
todos estar sobre el promedio en este aspecto, muchos individuos
descubren durante la discusion grupal que sus propias posiciones no
parecen estar sobre el promedio como ellos pensaban. Como resultado
de esto, ellos hacen mas extremas sus posiciones. Como apoyo de esta
explicacion, se ha visto que el s6lo exponer a los individuos a las
posiciones de los otros sin discusion (o sea, sin conocer los
argumentos), produce algin grado de polarizacion y las personas
tienden a ponerse sobre el promedio (Goethals & Zanna, 1979).

De acuerdo a Myers (1995), ambos procesos pueden influir en el
fendmeno de la polarizacion de grupo, dependiendo del tema. Asi, los
argumentos persuasivos influirian més cuando predominan los
aspectos factuales (ejemplo, si alguien cometi6 o no un crimen), en
cambio la comparacion social ejerceria mayor influencia en asuntos
cargados valoricamente (ejemplo, qué sentencia debe aplicarsele). En
los asuntos que contienen tanto aspectos factuales como valoricos,
operarian ambos procesos: el percibir que los deméas comparten los
sentimientos propios (comparacion social) estimula la expresion de
argumentos (influencia informativa) que apoyan lo que cada uno cree
individualmente.

Ademaés de estas dos hipdtesis explicativas, algunas investigaciones
recientes han concluido que la polarizacion de grupo puede ser mejor
comprendida en términos de los esquemas de decision social expuestos
anteriormente. Al parecer, la posicion apoyada por el miembro
promedio del grupo es el mejor predictor de la decision grupal final
(Zuber, Crott & Werner, 1992). Esta explicacion puede combinarse
con la hipotesis de la comparacion social descrita anteriormente, en el
sentido que el deseo de ser bien valorado puede llevar a las personas a
querer estar de acuerdo, y aun ir mas alla, con la posicion de la
mayoria. Asi, los miembros que estdn en una posicion minoritaria
pueden adoptar la posicion de la mayoria, la cual a su vez puede
extremar ain mas su posicion, haciendo que la polarizaciéon de grupo
sea mas probable a medida que la posiciéon promedio se hace mas
extrema (Smith & Mackie, 1995).

De acuerdo a Smith y Mackie (1995), la explicacidn de la polarizacion
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de grupo se puede relacionar con el tipo de procesamiento de
informacion que hacen las personas. Al igual que, como se vio en el
Capitulo anterior, las personas procesan de manera superficial o
sistematica los mensajes persuasivos que reciben, ambos procesos
también caracterizan nuestra reaccion frente a la informacion acerca
de las opiniones de los otros en la interaccidén grupal. Asi, si el asunto
no es particularmente importante probablemente nos sumemos a la
mayoria sin preocuparnos mayormente por las razones. En cambio, si
la decision es muy importante probablemente no nos guiaremos so6lo
por las posiciones de los otros miembros, sino que querremos comprender
sus razones, evidencias y argumentos. Y al igual que el cambio de
actitud podia producirse por una ruta central o una ruta periférica, la
polarizacion de grupo puede ocurrir ya sea mediante un procesamiento
sistematico o superficial.

Cuando las personas procesan superficialmente, el s6lo apoyarse en
las posiciones de los otros puede producir polarizacién. En estas
condiciones, el consenso de la mayoria en el grupo es visto como un
reflejo de la realidad, pudiendo actuar como una regla heuristica ("si
la mayoria cree que algo es correcto, entonces probablemente lo es"),
y ademas define como deberian pensar los miembros del grupo. Esta
concepcion otorga una ventaja persuasiva a la posicidon mayoritaria.
En relacién a esto, ya se expresO anteriormente que puede ocurrir
polarizacién aun cuando las personas so6lo conocen las opiniones de
otros, sin conocer las razones o fundamentos de tales opiniones.

En cambio, cuando las personas procesan sistemdaticamente, tanto las
posiciones de los miembros como sus argumentos y evidencias se
combinan para producir polarizacion. Es decir, la atencién prestada
tanto a qué piensan los otros como a por qué piensan de esa forma,
opera como una palanca que mueve al grupo hacia un extremo.
Aunque los miembros del grupo se involucren en un procesamiento
sistematico, los argumentos que apoyan la posicion sostenida
inicialmente por la mayoria obtienen un ain mayor poder persuasivo
que los argumentos que favorecen la posicion minoritaria. Tal efecto
se debe a que los argumentos de la mayoria son mas numerosos,
reciben mas discusion, parecen mas convincentes, y son presentados
de una forma mas persuasiva. Todos estos factores otorgan una
ventaja persuasiva a las posiciones mayoritarias, llevando al grupo
hacia posiciones mas extremas (Smith & Mackie, 1995).

PENSAMIENTO DE GRUPO
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La tendencia a la polarizacion en las decisiones tomadas por los
grupos puede ser una interferencia importante en su habilidad para
tomar decisiones adecuadas. Sin embargo, este no es Unico proceso
que puede tener efectos negativos en las decisiones grupales.

Debido a que las personas valoran altamente el consenso grupal, ellas a
veces sucumben a la presion de grupo, a menudo con resultados desastrosos.
Esto se debe en gran parte a que muchas veces los grupos coercionan a sus
miembros e ignoran las voces disidentes, sin importar el valor que pudieran
tener esas opiniones. Cuando esto sucede, el consenso grupal puede llevar a
decisiones invalidas o erréneas, aun cuando los miembros tengan el
conocimiento y habilidades para llegar a una decision correcta.

La busqueda de consenso es mas probable que se desvirtie cuando un
grupo de individuos trabajan bajo presidon para tomar una decision. En
tales condiciones, el meramente alcanzar y mantener el consenso llega
a ser mas importante que el como se ha llegado a ese consenso, y que
la preocupacién por tomar la mejor decisioén posible. Bajo tal presion,
los miembros del grupo pueden retener informacidon que apoye la
posicion minoritaria, suprimir el pensamiento independiente, y tratar
de forzar la conformidad publica, las cuales serian tacticas que intentan
preservar la cohesion grupal (Smith & Mackie, 1995).

A pesar que, como se ha visto anteriormente, la cohesién de grupo
juega un rol muy importante tanto en la motivacion como en el
rendimiento de los sujetos, cuando altos niveles de cohesion se
combinan con algunas otras condiciones, el resultado puede ser muy
negativo. Entre esas condiciones estarian un contexto situacional
provocativo (por ejemplo, cuando el grupo lucha por su supervivencia
frente a adversarios externos poderosos) y fallas estructurales y de
procedimiento, tales como falta de medios para resolver conflictos
internos. Cuando sucede esto, es probable que surja el fenomeno
denominado "pensamiento de grupo" (Janis, 1977).

Janis (1977) expresa que utiliza esta expresion como una forma rapida
y fécil de referirse al "modo de pensamiento en que se involucran las
personas cuando la busqueda de consenso llega a ser tan dominante en
un grupo cohesivo que tiende a suprimir la evaluacion realista de los
cursos de accion alternativos. ...el término se refiere a un deterioro en
la eficiencia mental, prueba de realidad, y juicios morales como un
resultado de presiones grupales" (p. 407).

165



El interés de Janis por el tema surgio del andlisis de uno de los errores
mas famosos de una decision gubernamental estadounidense, la
fracasada invasion a Cuba en 1961. El presidente Kennedy y su grupo
mas selecto de asesores en asuntos exteriores y militares, tomaron la
decision de derrocar a Fidel Castro mediante la invasiéon a Bahia
Cochinos con 1.400 exiliados cubanos entrenados por la CIA. El
resultado fue que practicamente todos los invasores murieron o fueron
capturados, con la consiguiente humillaciéon de la primera potencia
mundial, y el estrechamiento de la alianza entre Cuba y la Union
Soviética.

A partir de archivos historicos y de relatos de los participantes, Janis
se dedico a analizar los procedimientos de toma de decisiones tanto en
el hecho senalado, como en otros grandes errores cometidos por
presidentes estadounidenses y sus asesores. Algunos de esos hechos
fueron la falta de preparacion frente al ataque japonés de Pearl Harbor
en 1941 durante el gobierno de Roosevelt, la escalada de la guerra de
Vietnam entre 1964 y 1967 durante la administracion Johnson, y el
intento de encubrir el escandalo de Watergate por parte de Nixon y sus
asesores. Al mismo tiempo, Janis analiz6 la toma de decisiones en dos
casos exitosos: la formulacion del Plan Marshall por el gobierno de
Truman para la recuperacion de Europa luego de la devastacion de la
Segunda Guerra Mundial, y la forma de enfrentar por parte de la
administracion Kennedy en 1962 la crisis provocada por la instalacion
de bases de misiles soviéticos en Cuba (Myers, 1995).

Otros casos de toma de decisiones desastrosas que han sido analizadas
por otros investigadores, incluyen el fracasado intento de rescate de
los rehenes norteamericanos en Irdn durante el gobierno de Carter, y
la decision de la NASA de proceder al lanzamiento del transbordador
Challenger en 1986, a pesar de las advertencias en contra de los
fabricantes de los cohetes propulsores, lo cual significo la explosion
casi inmediata del transbordador y la muerte de sus siete tripulantes
(Smith & Mackie, 1995).

Janis (1977) expresa que el principio fundamental del pensamiento de
grupo seria el siguiente: "Mientras mas amabilidad y espiritu de
cuerpo exista entre los miembros de un endogrupo de toma de decisiones,
mayor es el peligro de que el pensamiento critico independiente sea
reemplazado por el pensamiento de grupo, el cual es probable que
resulte en acciones irracionales y deshumanizadas dirigidas contra
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exogrupos" (p. 409). Y ademads describi6 ocho principales sintomas
del fenémeno llamado pensamiento de grupo:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Invulnerabilidad: la mayoria de los miembros del grupo comparte
una ilusién de invulnerabilidad que los lleva a no considerar los
peligros obvios ni las claras advertencias de peligros, a ser
demasiado optimistas y a estar dispuestos a asumir grandes riesgos.
Racionalizacion: las "victimas" del pensamiento de grupo construyen
racionalizaciones colectivas para descartar advertencias y otras
formas de feedback negativo que, si se tomaran en serio, podrian
conducir a los miembros a reconsiderar sus posiciones.

Moralidad: las victimas del pensamiento de grupo creen
incuestionablemente en la moralidad superior de su grupo, y esto
los inclina a ignorar las consecuencias éticas o morales de sus
decisiones.

Estereotipos: los miembros tienen visiones estereotipadas de los
lideres de los grupos adversarios, considerandolos ya sea tan malos
que no tiene sentido intentar negociaciones con ellos, o bien tan
débiles o incapaces que no podran resistir efectivamente los
intentos del grupo por vencerlos, sin importar cudn riesgosos sean
tales intentos.

Presion: los miembros aplican presion directa a cualquier
individuo que momentdneamente exprese dudas acerca de
cualquiera de las ilusiones compartidas por el grupo, o que
cuestione la validez de los argumentos que apoyan la alternativa
favorecida por la mayoria. Esto refuerza la norma de busqueda de
consenso que se espera que acaten los miembros leales.
Auto-censura: los individuos evitan desviarse de lo que parece ser
el consenso grupal, mantienen silencio acerca de sus dudas, y ain
minimizan para si mismos la importancia de sus dudas.
Unanimidad: los individuos comparten una ilusién de unanimidad
dentro del grupo, en relacidn a casi todos los juicios expresados por
lo miembros que hablan a favor de la opinién mayoritaria. Este
sintoma resulta en parte del anterior, cuyos efectos son aumentados
por el falso supuesto que cualquier individuo que permanezca en
silencio durante la discusion, estd en pleno acuerdo con lo que los
otros estan diciendo.

Guardianes mentales: los individuos algunas veces se autodesignan
como guardianes para proteger al lider y a sus compafieros de
informacion adversa que podria romper la complacencia que ellos
comparten acerca de la efectividad y moralidad de las decisiones
tomadas.
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Smith y Mackie (1995) resumen los factores anteriores en tres

procesos que harian mas probable la ocurrencia del pensamiento de

grupo:

a) el consenso es logrado sin considerar toda la informacion disponible;

b) el consenso estd contaminado debido a que las opiniones de los
miembros no son independientes;

c) el consenso se logra mediante la conformidad publica mas que a
través de la aceptacion privada.

Los sintomas del pensamiento de grupo descritos anteriormente tendrian
las siguientes consecuencias en la toma de decisiones defectuosa, de
acuerdo a la comparacion entre decisiones de alta calidad y de baja
calidad tomadas por los grupos ( Longley & Pruitt, 1980):

a) Indagacion incompleta de las alternativas

b) Indagaciéon incompleta de los objetivos

c) Fallas para examinar los riesgos de la opciéon preferida

d) Busqueda deficiente de informacion

e) Sesgo selectivo en el procesamiento de la informacién disponible

f) Fallas para re-evaluar las alternativas

g) Fallas para elaborar planes de contingencia

Respecto a si el pensamiento de grupo es un fendmeno real, y si se
desarrolla bajo las condiciones propuestas por Janis, la respuesta atn
no es totalmente clara. De acuerdo a Longley y Pruitt (1980), la
relativa falta de indagacion empirica del fendmeno podria probablemente
atribuirse a tres deficiencias de la teoria: una definicién inicial
inadecuada de pensamiento de grupo; una sobresimplificacion en la
evaluacion del fendmeno que no considera el tipo de asunto bajo
consideracion grupal, y muchas confusiones y vacios en las
proposiciones acerca de las relaciones entre variables. En relacion a la
primera deficiencia sefialada, habria que decir que los autores se
refieren a la definicion original de Janis de 1972, que no incluia el
concepto de "busqueda de consenso", el cual segun Longley y Pruitt
(1980) contribuiria a una mejor definicidn.

Por su parte, Baron y Byrne (1994) afirman que la investigacion
revela que el fendmeno existe y afecta la toma de decisiones grupal,
sin embargo no existe total acuerdo acerca de la naturaleza precisa y
condiciones que generan este proceso. Como ejemplo de lo ultimo, no
existe suficiente evidencia de que la alta cohesion sea un determinante
del pensamiento grupal. Al respecto, Steiner (citado en Myers, 1995)
plantea que el determinante esencial no es la cohesion, sino el deseo
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de una alta cohesion. Cuando un grupo es genuinamente cohesivo y
tiene normas que estimulan los procedimientos sistematicos de busqueda
y evaluacion de la informacion, la cohesidon puede actuar en el sentido
inverso y desestimular el pensamiento de grupo (Longley & Pruitt,
1980).

Para prevenir la ocurrencia del pensamiento de grupo, cuyos efectos

como se ha visto pueden ser desastrosos, los grupos (y especialmente

sus lideres) pueden seguir algunos procedimientos utiles. Baron y

Byrne (1994) enfatizan los siguientes:

a) promover el libre cuestionamiento y el escepticismo entre los
miembros;

b) usar subgrupos que trabajen independientemente,

c) una vez que se llegd a una decision, hacer una reunién adicional
donde se expresen las dudas que atin permanecen.

Por su parte, Smith y Mackie (1995) plantean:

a) para asegurar la consideracion adecuada de las alternativas, estimular
activamente el cuestionamiento y el disenso;

b) para evitar la contaminacién por sesgos compartidos, hacer que las
decisiones sean validadas por personas externas al grupo;

c) para reducir las presiones a la conformidad que contribuyen a un
aparente consenso, los votos publicos deberian ser la excepcidn
mas que la regla.

INTERACCION GRUPAL Y COMUNICACION ELECTRONICA

Ya que la mayor parte de la investigacion acerca de la interaccidon
grupal se ha realizado antes del advenimiento se la llamada revolucién
informatica, parece Util terminar la consideracion del tema de los
grupos con una breve revision de como el uso de las nuevas tecnologias
de comunicacidn en la interaccion grupal puede determinar diferencias
en la forma en que un grupo realiza una tarea o toma una decision.

En diferentes tipos de organizaciones, es comun que las personas lleguen a
frustrarse con las reuniones que ellas perciben como aburridas, largas, y
poco productivas. Dos aspectos que a menudo provocan esa frustracion son
los problemas con el manejo de la informacién y con la interaccion entre los
miembros del grupo. En relacion al primer aspecto, en las reuniones
tradicionales de trabajo los grupos pueden enfrentar serias limitaciones en
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su habilidad para tener acceso, manejar efectivamente y transferir
adecuadamente toda la informacion necesaria. Como resultado, muchas de
las 1lamadas "reuniones de trabajo" no son realmente tales, sino que son
reuniones donde las personas hablan acerca del trabajo realizado o por
realizar, el cual se hace efectivamente fuera de las reuniones. Y en cuanto a
la interaccion, no siempre los grupos se relacionan de manera efectiva, sino
que muchas veces la deficiente coordinacion de las reuniones y los
conflictos interpersonales pueden inhibir la habilidad del grupo para
cumplir sus objetivos.

Antes de la utilizacién extendida de los nuevos medios tales como las
redes computacionales, la realizaciéon de tareas y la toma de
decisiones en grupo requeria necesariamente la interaccidn cara a cara
entre los miembros. Sin embargo, los avances tecnologicos tales como
el correo electronico y las video-conferencias, permiten que los
miembros de un grupo estén conectados mediante una red que
posibilita la comunicacién instantanea y el intercambio de
informacidn sin un contacto directo o cara a cara. Por lo tanto, surge la
interrogante de hasta qué punto la utilizacion de estos medios puede
tener efectos importantes, ya sea en la velocidad y efectividad de la
comunicacién y manejo de informaciéon, en la toma de decisiones
grupal, en la participacion de los miembros, o atn en los niveles de
conflicto entre ellos.

La investigacion al respecto, dirigida especialmente a comparar la
toma de decisiones en condiciones tradicionales (cara a cara) y mediante
comunicacion electronica, sugiere tanto algunas ventajas como algunas
limitaciones del uso grupal de las modernas tecnologias de comunicacion
(Baron & Byrne, 1994).

Por una parte, al enfatizar los rasgos de la interaccion relevantes para
la tarea, la comunicacidon electronica aparece como eficiente en la
realizacion de tareas simples (Smith & Mackie, 1995). Pero tal vez
mdas importante que eso, la toma de decisiones grupales mediada por
computador aparece como menos vulnerable a problemas como el
consenso prematuro caracteristico del pensamiento de grupo, y los
sesgos que polarizan las opiniones mayoritarias. Al respecto, McGuire
y otros (1987) encontraron que, en comparacidén con la discusion cara
a cara, la polarizaciéon de grupo era menos probable luego de una
discusion grupal mediada por computador, lo cual puede relacionarse
con el hecho que en tal condicion habia menos conductas interactivas
y las discusiones contenian menos argumentacion.

170



Un estudio de Kiesler y Sproull (1992) ha revelado otras diferencias
interesantes entre grupos de toma de decisiones operando en condiciones
cara a cara o mediante comunicacion electronica. En relacion al tiempo
necesario para llegar a una decision, aparecié una clara ventaja para el
contacto cara a cara, ya que los grupos usando comunicacion
electronica demoraron mucho mas en tomar sus decisiones, un
resultado ya encontrado anteriormente por Siegel y otros (1986).
Como explicacion de esto, Kiesler y Sproull sefialan que cuando las
personas se comunican sélo a través del computador, la ausencia de
muchas claves sociales importantes (tanto estaticas como dindmicas)
retardan el proceso de toma de decisiones.

Como contrapartida a lo anterior, cuando los miembros del grupo se
comunican electrénicamente hay una participaciéon mas igualitaria de
todos. Cuando los grupos interactian cara a cara, unos pocos miembros
(los de mayor estatus) habitualmente dominan la discusion, tendencia
que se reduce notoriamente en la comunicacion electronica, permitiendo
que el grupo tenga una mejor oportunidad de beneficiarse del aporte
de todos sus miembros. Este efecto positivo puede derivarse del hecho
que las claves de estatus estdn ausentes, de manera que las personas se
sienten menos inhibidas por tales factores y mas dispuestas a expresar
sus opiniones.

Esta ultima interpretacion (reduccion de inhibiciones) estaria también
apoyada por el hecho que cuando los individuos se comunican
mediante medios electronicos, la expresion de desacuerdos y conflictos
tiende a ser mas intensa. Asi, cuando se producen desacuerdos, €stos
se manifiestan de una forma més directa, dura y ain agresiva, que en
los grupos cara a cara (Baron & Byrne, 1994). En relacion a esto, la
oportunidad de disponer de claves no verbales (como aprobacion y
desaprobacion, o tension y relajacion), otorga una ventaja importante
a la interaccidn cara a cara en la resolucion de problemas interpersonales
complejos, y parece ser todavia la mas efectiva en situaciones de
negociacion y resolucion de conflictos (Smith & Mackie).

Por lo tanto, la comunicacion electronica parece ofrecer tanto ventajas
como desventajas respecto a la interaccion y toma de decisiones grupales,
al igual como sucede con cualquier otra herramienta. Por una parte,
puede acelerar el intercambio de informacidn y permitir la participacion
simultdnea de personas muy alejadas geograficamente. También
parece reducir la influencia de las claves de estatus, lo cual estimula
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el libre intercambio de informacién y opiniones entre los individuos.
Pero por otra parte, la ausencia de claves sociales importantes parece
retardar la toma de decisiones y reducir las inhibiciones que
usualmente previenen las expresiones intensas de conflicto.

CAPITULO 6

LIDERAZGO

Hemos visto que un grupo es una realidad que tiene distintos aspectos,
con diferentes estructuras, procesos y diversos fenomenos especificos.
Al igual que en todo grupo existen aspectos inherentes a su naturaleza
como los ya revisados (normas, roles, comunicacion, etc.), de igual
manera sucede con el liderazgo, ya que en todo grupo hay fenémenos
de influencia donde algunas personas adquieren la capacidad de ejercer
mayor influencia sobre los otros. El liderazgo parece ser un fenomeno tan
basico en el funcionamiento de un grupo, cualquiera sea su naturaleza,
que posiblemente para la mayoria de las personas este sea el factor
mas importante en determinar el éxito de un grupo.

LIDER Y LIDERAZGO
El liderazgo se refiere a un proceso de influencia. ;Qué es entonces un

lider?. El concepto de lider puede tener varios significados, como los
que se veran a continuacion (Raven & Rubin, 1983).
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4

1) El Lider como una Posicion

Aqui el lider corresponde a una determinada posicion dentro de la
estructura del grupo, ser lider implica ocupar una posicion diferente
o diferenciada de aquellos que no son lider, es decir, de los
seguidores. El lider es aquel que ocupa la posicion mas alta en
términos de influencia y poder, sin considerar sus caracteristicas
personales. En algunos casos esta posicion estd formalmente
establecida, por ejemplo en un organigrama (en una empresa se
sabe quién es el gerente), pero en otras situaciones hay posiciones
de liderazgo sin caracter formal, las cuales han ido emergiendo en
condiciones informales.

2) El Lider como un Rol

Para cada posicion existe un conjunto de expectativas y de
comportamientos asociados. Lo que se espera de un lider es que
ejerza conductas tales como dirigir, orientar, sugerir, mandar, etc.
Es decir, una serie de comportamientos y de actitudes destinadas a
instigar y moldear la conducta de los otros. Se espera también que
el lider se comunique mas con el resto del grupo, que hable de
forma més autoritaria, que sea mas dominante, que actie como un
miembro del grupo. Algunos pueden esperar que sea un ejemplo, un
modelo, una imagen paterna, dependiendo del contexto, de las
caracteristicas del grupo y de los individuos.

Un aspecto importante es que al lider se lo perciba como un
integrante pleno del grupo, por lo cual el lider debe identificarse
con y representar al grupo, debe personificar o encarnar los aspectos
mas importantes para ese grupo y respetar sus normas. Como se
menciond anteriormente en relacion a las normas de grupo, una vez
consolidada su posicion de influencia, puede ser que al lider se le
permita en mayor medida que al resto cierta desviacion de las
normas del grupo (el llamado "crédito idiosincrasico").

3) El Lider como un Conjunto de Funciones
Al lider se le asignan varias funciones, las cuales se relacionan en

general con la direccién y coordinacidén de las actividades de los
otros, de tal forma que se ayude al grupo a mantenerse y a lograr
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sus metas de una manera mas eficaz. Estas funciones estan mas
claramente especificadas en grupos formales orientados hacia metas
claras, pero también se encuentran en grupos menos formales con
metas menos definidas.

4) El Lider como una Persona

Finalmente, tal vez la concepciéon mdas general es aquella que se
concentra en los atributos y rasgos de personalidad que llevan a un
individuo a ocupar una posicion de liderazgo. Pero asi como
algunas caracteristicas personales pueden llevar a un individuo a
ocupar esa posicion, al mismo tiempo el hecho de ser colocado en
una posicion de liderazgo puede llevar al individuo a desarrollar o
enfatizar ciertas caracteristicas personales y a ocultar otras ("el
héabito hace al monje").

En base a lo anterior, se podria definir a un lider como "alguien que
ocupa una posicion en un grupo, influencia a los otros de acuerdo con
las expectativas de rol para esa posicion, y que coordina y dirige al
grupo para mantener su integridad y alcanzar sus metas" (Raven &
Rubin, 1983, p. 490).

Una vez caracterizado y definido el lider, ;qué se entiende entonces
por liderazgo? Una definicidn clasica de liderazgo es aquella formulada
por Stogdill en 1950: "el proceso de influir sobre las actividades de un
grupo organizado en sus esfuerzos hacia el establecimiento y logro de
metas" (citado en Wrightsman & Deaux, 1981, p. 490). Este énfasis en
la influencia y la referencia a las metas del grupo, se encuentran en la
gran mayoria de las definiciones posteriores. A modo de ejemplo: "el
proceso a través del cual un miembro de un grupo influencia a los
otros miembros del grupo hacia el logro de metas grupales especificas"
(Baron & Byrne, 1994, p. 516), o "un proceso en el cual se permite a
los miembros del grupo influir y motivar a los otros para ayudar a
lograr las metas del grupo" (Smith & Mackie, 1995, p. 576).

Por lo tanto, volviendo a aquella definicion clasica, podriamos decir

que el fundamento del proceso de liderazgo estd en que contribuye a

dos objetivos muy importantes en un grupo:

a) definir las metas: no siempre las metas estan definidas o claras, la
direccionalidad de las actividades puede no ser claramente visible,
y en tal caso el lider puede ayudar a esclarecerlas.

b) logro de las metas: el lider debe ayudar a que las metas del grupo
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se conviertan en realidad o que una proporcion importante de ellas
se concretice. El lider también debe aportar a la integridad del grupo.

ENFOQUES DEL LIDERAZGO

El tema del liderazgo es un tema amplio que no s6lo compete a la
psicologia social, sino que también se relaciona con otras disciplinas,
tales como la Sociologia, la Ciencia Politica, la Historia, etc., es decir,
es un fenémeno interdisciplinario. Y es en relacion a algunas de esas
disciplinas que se pueden distinguir dos grandes formas de concebir el
liderazgo: la llamada teoria del '"gran hombre", y el enfoque del
espiritu de la época (Wrightsman & Deaux, 1981).

De acuerdo a la primera posicidon, los principales acontecimientos
sociales e histéricos estan determinados primariamente por las personas
que ejercen posiciones de liderazgo. De esta forma, los lideres poseen
ciertos rasgos claves que los hacen ser muy diferentes al comun de las
personas. Y son precisamente tales caracteristicas personales especiales
las que los llevan a ser lideres y jugar un rol decisivo en los
acontecimientos, llegando a cambiar el curso de la historia.

Asi, se podria pensar que si Hitler no hubiera estado en el poder en
Alemania en los afios 30, seguramente no habria existido la Segunda
Guerra Mundial. Habrian sido las caracteristicas especiales de su
personalidad, como ambicion desmedida, dogmatismo, megalomania,
un fuerte resentimiento social y racial, y el temor que infundia en los
otros, las que determinaron el curso de los acontecimientos. Dentro de
esta vision se asume que los lideres poseen "carisma", un conjunto de
caracteristicas de personalidad que facilita el cumplimiento de sus
objetivos, aun teniendo ante si grandes obstaculos.

La segunda concepcidn, aquella que enfatiza el espiritu de la época
("zeitgeist") o el determinismo social, plantea que los determinantes
de los acontecimientos historicos son las fuerzas sociales, los
movimientos sociales y los valores sociales cambiantes. De acuerdo a
esto, los lideres son como actores que desempeian los roles asignados
para ellos por las fuerzas sociales amplias, y sus particulares
temperamentos, motivos y habilidades tendrian poca influencia real en
el curso de los acontecimientos, comparados con la dinamica social e
histodrica.
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Volviendo al ejemplo de Hitler, se podria pensar que fueron las
condiciones histéricas y sociales las que lo llevaron a asumir su
posicion y moldearon su forma de ejercer el liderazgo. Entre esas
condiciones estarian los problemas sociales y econéomicos de la época,
el deseo de los alemanes de desquitarse de sus vecinos europeos por la
condicion desmedrada en que quedd Alemania luego de la Primera
Guerra Mundial, y el fuerte nacionalismo y etnocentrismo del pueblo
aleman de la época (en relacion a esto ultimo, se podré recordar que
estos rasgos fueron lo que motivaron el estudio del autoritarismo,
tema revisado en el Capitulo 2, dentro de la perspectiva psicoanalitica).

Estas dos maneras generales de concebir el liderazgo han tenido su
expresion en la psicologia social en dos enfoques: el enfoque de los
rasgos y el enfoque situacional.

ENFOQUE DE LOS RASGOS

Aqui se pone el acento en las caracteristicas personales que distinguirian a
los lideres, asumiendo que los individuos llegan a ser lideres debido a sus
rasgos de personalidad. Ya Aristoteles, en su Politica, decia que "desde la
hora de su nacimiento algunos estdn designados para la sumision y otros
para mandar" (citado en Raven & Rubin, 1983, p. 490). Esta vision
bastante comun del liderazgo, que lo ve como una caracteristica de la
personalidad de algunos individuos, hace que muchas veces se hable del
lider innato, el lider carismatico, etc. Tales caracteristicas de los lideres
serian tan poderosas que se manifestarian en cualquier época y situacion.

Por muchos afos se hicieron intentos para identificar los principales
rasgos que supuestamente diferenciarian a los lideres de los no lideres.
Estas iban desde caracteristicas fisicas a habilidades intelectuales y
rasgos de la personalidad. Muchos de los primeros intentos por definir
y medir tales rasgos fracasaron, en parte por carencia de técnicas de
medicion adecuadas, pero especialmente porque muchas veces los
rasgos seleccionados (ejemplo, coraje, honestidad, perseverancia) eran
mas bien expresiones de como se creia que deberian ser los lideres
(Bavelas, 1977).

Més adelante se emplearon mejores métodos para tratar de identificar
aquellos rasgos fisicos, intelectuales y sociales que realmente fueran
caracteristicos de los lideres, en relacion a quienes no ocupaban
posiciones de liderazgo. En algunos de esos estudios, las personas que
eran lideres tendian a ser mas inteligentes, mejor ajustadas
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psicologicamente, y a emitir mejores juicios. Otras diferencias
consistian en que los lideres interactuaban mas con los otros, tendian a
dar y pedir més informacién, y a asumir la iniciativa en resumir o
interpretar una situacion (Bavelas, 1977).

En una revision de muchos estudios que empleaban distintas metodologias
(observacidn, cuestionarios y experimentos), Mann encontré en 1959
(citado en Raven & Rubin, 1983) que habian siete rasgos de
personalidad que parecen estar generalmente asociados con el
liderazgo. Estos son: Inteligencia, Ajuste, Extroversion, Dominancia,
Masculinidad, Sensibilidad Interpersonal y Conservadurismo. Mientras
mayor sea el grado en que el individuo posee cada uno de estos rasgos
(excepto el conservadurismo), mayor seria la probabilidad que llegue
a ser lider.

En un estudio de grupos pequefios de 3 personas, se encontrd que las

tres siguientes caracteristicas diferenciaban a los lideres de los no

lideres (Borgatta y otros, citado en Raven & Rubin, 1983):

1) Habilidad en la tarea: Grado en que los otros miembros reconocen
que el individuo tiene mayor conocimiento o habilidad en el tema
o tarea.

2) Asertividad: Operacionalizada como el tiempo de participacion
total en la interaccidn.

3) Aceptacion social: Grado en que los otros disfrutan trabajando con
el sujeto .

A pesar de algunos resultados como los presentados, la mayoria de las
diferencias entre lideres y no lideres generalmente eran de baja
magnitud y no siempre eran consistentes. Esto llevd a un desaliento
respecto a la posibilidad de identificar los rasgos asociados al
liderazgo, concluyéndose en general que los lideres no parecian diferir
de los seguidores de maneras claras y consistentes. Ademads, este
enfoque fue siendo crecientemente -criticado por ser demasiado
simplista y no tomar en consideracion otros aspectos, como el hecho
que el grado en que un individuo exhibe liderazgo no depende sdlo de
sus caracteristicas, sino que también de las caracteristicas de la
situacion en que esta.

Sin embargo, en afios recientes se ha vuelto a prestar atencion a
algunas caracteristicas o atributos que parecen jugar un rol importante
en la probabilidad que un individuo llegue a ser lider, existiendo
alguna evidencia que indica que los lideres si parecen diferir de las
otras personas en varios aspectos importantes y medibles. En una
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revision de un gran numero de estudios al respecto, Kirkpatrick y

Locke concluyeron en 1991 que, al menos en el campo organizacional,

los siguientes rasgos caracterizaban a los lideres exitosos (citado en

Baron & Byrne, 1994):

a) Motivacion de Logro (deseo de logros, ambicion, alta energia,
tenacidad, iniciativa)

b) Honestidad e Integridad (confiabilidad, transparencia)

¢) Motivacion de Liderazgo (deseo de ejercer influencia sobre otros
para alcanzar metas compartidas)

d) Autoconfianza (confianza en las propias habilidades)

e) Habilidad Cognitiva (inteligencia, habilidad para integrar e
interpretar grandes cantidades de informacion)

f) Expertez (conocimiento de las actividades del grupo y de materias
técnicas relevantes)

g) Creatividad (originalidad)

h) Flexibilidad (habilidad para adaptarse a las necesidades de los
seguidores y a los requerimientos cambiantes de la situacion)

Siendo todas estas caracteristicas importantes, la que mas destacaria
por jugar un rol crucial en el liderazgo efectivo es la flexibilidad, tal
como se ha visto en diversos estudios (Baron & Byrne, 1994; Smith &
Mackie, 1995), y como se verd mas adelante al revisar las teorias
sobre la efectividad del liderazgo.

Zaccaro y otros informaron en 1994 de un estudio acerca de la
relacion entre diversas caracteristicas personales y actividades de
liderazgo en estudiantes secundarios (citado en Baron & Byrne, 1994).
Ellos encontraron que las siguientes caracteristicas eran predictores
significativos de conducta de liderazgo tanto en mujeres como en
hombres:

1) motivacion de logro;

2) persuasion;

3) habilidades sociales altas;

4) creatividad;

5) ajuste social o popularidad.

En general las caracteristicas personales de los lideres que se postulan
como relevantes tienen un caracter relativo al resto del grupo. Asi, en
cuanto a la inteligencia se encuentra que el lider es mas inteligente
que el promedio del grupo, pero la diferencia es moderada, y lo
mismo sucederia en el resto de los rasgos. Se podria pensar que una
gran diferencia entre lider y seguidores tal vez seria contraproducente.
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Ademas estos atributos importan en la medida en que sean percibidos
por los miembros del grupo. Si se percibe al lider como mas habil y
creativo que el resto, aumentara su posibilidad de ejercer influencia.

ENFOQUE SITUACIONAL

Ya en 1948, uno de los investigadores mas importantes del tema,
Stogdill, luego de revisar la literatura sobre los factores personales
asociados al liderazgo, concluia que "EI patron de caracteristicas
personales de los lideres debe tener alguna relacion relevante con las
caracteristicas, actividades y metas de los seguidores... Es claro que
un andlisis adecuado del liderazgo involucra no sélo un estudio de los
lideres, sino también de las situaciones" (citado en Vroom, 1977, p.
343-344).

El enfoque situacional, que reemplazoé al primer enfoque de los rasgos
por las razones ya sefialadas, enfatiza que es la situacién general o las
necesidades de un grupo lo que determina el surgimiento de ciertos
tipos de lideres en determinadas circunstancias. Por tanto el liderazgo
seria producto de diversos factores, y no solo de los rasgos personales
del lider. En este enfoque situacional se plantea que el liderazgo es
una necesidad y un proceso inherente a todo grupo, y que la situacion
particular del grupo determinara que tipo de liderazgo se necesita en
un determinado momento. Algunas de las implicaciones importantes
de este enfoque son las siguientes.

1) El liderazgo es un recurso grupal, méas que el producto de
determinadas caracteristicas individuales. Todo grupo posee
recursos de liderazgo que se van a manifestar de distintas maneras
de acuerdo a lo que el grupo necesite o desee en una determinada
situacion.

2) El liderazgo puede ser ejercido por distintas personas en distintos
momentos, y no estaria reservado s6lo a una persona con atributos
muy particulares que lo harian ser lider en todo momento y
situacion. Potencialmente cualquier persona del grupo puede ser
lider en determinadas condiciones. Sera lider en la medida que
responda mejor que los otros a lo que el grupo necesita en un
determinado momento.

3) También en este enfoque se resalta la relacion o interaccion que
existe entre los seguidores y el lider, porque son los seguidores,
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con sus propias percepciones y caracteristicas, los que van a
posibilitar que el lider emerja y se mantenga. No se descarta la
importancia que tienen algunas caracteristicas individuales, pero se
diria que no bastan esos atributos sino que también importan los
seguidores y la situacidon general del grupo.

Dentro de esta perspectiva situacional también se puede concebir el
liderazgo en términos de una transaccion entre el lider y el grupo. Se
habla de transaccion cuando ambas partes dan y reciben algo, y entre
un lider y un grupo se daria una relacion de este tipo. Los miembros
del grupo reconocen al lider como tal y aceptan su autoridad, pero el
lider debe aportar recursos valiosos para el grupo (Navas y Molero,
1994). Por una parte, el lider aporta direccidon, orientacion, guia,
impulso, etc., y obtiene a su vez estatus, reconocimiento, adhesion,
etc. Y lo inverso sucede con el grupo, el que necesita del lider para
lograr mejor sus metas y por lo mismo lo distingue otorgandole una
posicion especial.

En el enfoque situacional se enfatizan los aspectos que tienen que ver

con la posicion del lider, y como se relacionan con su surgimiento y

mantencion. Algunos de estos factores situacionales serian (Raven &

Rubin, 1983):

a) La posicion de liderazgo que ocupa una persona contribuye a que ¢l
o ella desarrolle en mayor medida ciertas caracteristicas o
conductas que se asocian con su rol de lider, porque el grupo se va
a comportar de una manera diferente frente a dicha persona. Estas
conductas serian por ejemplo prestarle mayor atencién, comunicarse
mas con ella, y en general reforzar el desempefio de su rol. Como
resultado, el lider ird aumentando las conductas que tienen que ver
con su rol, tales como mostrarse mas confiado, disfrutar del
reconocimiento que recibe de parte de los otros, hablar mas, e
involucrarse en mas conductas directivas o de influencia.

b) La posicidon que se ocupa en una red de comunicacion (la
centralidad) también va a ser un factor importante en el liderazgo.
El hecho de ocupar una posicion central en una red de
comunicacién va a generar conductas acordes a ese rol, ya que se
forma un sentido de dependencia de parte de los otros hacia la
persona que ocupa el lugar de mayor centralidad.

¢) El liderazgo también es afectado por el tamaiio del grupo, ya que
existe relacién entre el tamafio del grupo y la necesidad de
liderazgo. En un grupo muy pequefio no es tan grande esta necesidad,
ya que hay menos problemas de coordinacién, comunicacion y
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participacion. Sin embargo, a medida que el grupo es mayor la
necesidad de liderazgo es mucho mas clara, y la tarea para el lider
va siendo cada vez mas compleja.

d) También existe relacion entre el liderazgo y la percepcion de crisis
o amenazas para el grupo, y muchos lideres parecen manejar esto.
Cuando hay una amenaza externa tiende a aumentar la adhesion a
un lider. Se ha investigado experimentalmente este factor haciendo
que algunos grupos trabajen en ciertas tareas y se crean pequefias
"crisis" mediante el cambio en las reglas del juego, de forma tal que
se complique su situacidén. Luego se mide la conducta de liderazgo
(la cantidad de sugerencias que hacen las personas) y la aceptacion
de esas sugerencias por parte del resto del grupo. El resultado es
que en los grupos en "crisis" aumentan de manera significativa
tanto la tasa de influencia como la de aceptacidon. La influencia de
situaciones criticas pueden provenir tanto del exterior como del
interior del grupo.

Al preguntar cudl de los dos enfoques es més valido, la respuesta seria
que ninguno de los dos tomados aisladamente sino que la interaccidon
de ambos responde mas adecuadamente al problema complejo del
liderazgo. Ciertos estilos individuales interactiian con determinadas
caracteristicas de la situacion. Toda la situacidén grupal determina qué
caracteristicas individuales o personales van a ser mas valoradas como
parte del rol de un lider. Por lo tanto, el desafio de un lider es
desarrollar la sensibilidad para captar la sintonia del grupo, lo que
ellos necesitan y como echar mano a los recursos personales para
satisfacer las necesidades y objetivos del grupo. Un buen lider
muestra habilidad para conocer a la gente, dedica mucho tiempo a
conversar, reunirse y compartir con las personas, de manera de estar al
tanto de sus aspiraciones y necesidades.

FUNCIONES DEL LIDERAZGO

De acuerdo a lo que se ha expuesto como enfoque situacional, tal vez
el aspecto mas importante para un grupo u organizacion es determinar
qué funciones de liderazgo deben realizarse en una situacion, y
considerar como liderazgo aquellas actividades que apunten a tales
funciones. Por lo tanto, al hablar de funciones tiende a existir bastante
sobreposicion con lo que podrian considerarse conductas de los
individuos. Algunas de esas funciones, o conductas de liderazgo que
ayudan al grupo a lograr sus objetivos, serian planificar, dar informacion,
evaluar, arbitrar, controlar, recompensar, castigar, etc. (Bavelas,
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1977).

Gibb distingui6 en 1969 (citado en Wrightsman & Deaux, 1981) siete
principales conductas que pueden entenderse como funciones de un
lider :

a)

b)

¢)

d)

2)

Ejecucion de especialidades profesionales y técnicas: Experiencia
o conocimiento especializado. El lider debe manejar informacion
necesaria frente a los diversos temas, o saber a quién recurrir en
busca de ella.

Conocer a los subordinados y mostrar consideracion hacia ellos:
Todo lo que tiene que ver con la consideracion hacia las personas.
Los integrantes del grupo son muy sensibles al trato proveniente del
lider. El reconocimiento y la consideracion son muy importantes
para mantener la adhesion de los miembros del grupo.

Mantener abiertos los canales de comunicacion: El lider debe
facilitar la comunicacion hacia y desde el grupo, entre las personas
del grupo, y entre el grupo y el exterior. Siempre la comunicacion
va a ser un elemento central en el funcionamiento de un grupo, asi
por ejemplo, puede ser importante informar al grupo por anticipado
de los cambios que vendran.

Aceptar responsabilidad personal y dar ejemplo: El lider estd en
una posicion muy visible ("en vitrina"), por lo tanto muchos ojos
estan puestos sobre €¢l. Su comportamiento servird como modelo y
como motivacion para el resto del grupo, de tal forma que debe
predicar con el ejemplo.

Iniciar y dirigir la accién: Se espera que el lider tome la
iniciativa, dirija, oriente, sefiale por ejemplo las metas, los plazos,
etc.

Entrenar a la gente como un equipo: Preocuparse de preparar y
capacitar a las personas para las tareas y nuevos desafios, sobre
todo en tiempos tan cambiantes como nuestra época.

Toma de decisiones: Siempre el lider tiene que preocuparse de la
toma de decisiones. Esto no significa que tenga que ¢l tomar
personalmente todas las decisiones, ya que eso dependerd de su
estilo de liderazgo y de otros factores. Sin embargo, el lider va a
tener una alta responsabilidad por las decisiones que se adopten.

Por su parte, Raven y Rubin (1983) sefialan las siguientes funciones:

1.

Ayudar a definir y alcanzar las metas del grupo: El lider debe
ser capaz de definir una politica, debe saber cudles son las metas y
como alcanzarlas, como proyectar al grupo hacia adelante.

Mantener al grupo: Cohesionar al grupo, mantener las relaciones
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humanas, la comunicacién, manejar los conflictos del grupo. A
veces debe ser arbitro o mediador de las disputas al interior del
grupo.

3. Proporcionar un simbolo para la identificacion: Todo grupo
necesita ciertos simbolos con que identificarse, y a veces el lider
puede ser un simbolo para el grupo. El lider puede actuar como un
modelo para los otros, representar para algunos una figura paterna,
para otros un yo ideal, pero también puede en algunos momentos
dificiles convertirse en un chivo expiatorio, siendo el destinatario
de todos los ataques del grupo.

4. Representar al grupo: El lider debe saber negociar los intereses
del grupo frente a otros grupos u otras instancias, especialmente
cuando hay conflictos.

5. Transformar al grupo: En una perspectiva moderna del liderazgo,
es necesario que el lider sea transformador. Mas alla de cumplir
con su funcion basica, un lider deberia influir sobre sus seguidores
para que ellos también se transformen en lideres. Un buen lider
prepara y entrena a las personas para planificar, tomar decisiones,
programar, etc., es decir, las ayuda a asumir responsabilidades y
desarrollar habilidades de liderazgo.

Un lider tiene una posicion que puede ser bastante favorable en
algunos aspectos, sin embargo también estd en una posicion compleja,
ya que debe enfrentar demandas que pueden ser conflictivas. Por
ejemplo, se espera que sea innovador, que haga cambios, pero que
estos no sean muy radicales; se espera que se gane a la gente, que
aprecie a los demas, pero también que critique el trabajo mal hecho;
que sea dominante o que se imponga, pero igualmente que sea
flexible.

Uno de los dilemas basicos del liderazgo es como lograr influencia y
obtener poder, pero al mismo tiempo obtener la aprobacidon y adhesion
del grupo. A veces estas dos cosas pueden entrar en contradiccidn.
Una de las formas en que se puede enfrentar esto es que al principio el
lider trate de obtener su posicion comportandose competitivamente,
demostrando sus habilidades y su expertez a los otros. Una vez
establecida su posiciéon y su legitimidad, puede relajarse un poco y
dedicarse a recuperar el apoyo o adhesion que puede haber perdido en
el proceso de obtener el liderazgo.

Otra forma seria a la inversa, que primero se muestre como un
seguidor o un miembro pleno del grupo, conformista e identificado
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con el grupo. Y s6lo entonces empezar a escalar posiciones dentro del
grupo contando con la aceptacion de los miembros y con pocas
manifestaciones de rechazo. No estaria suficientemente claro cudl de
los dos estilos es mas efectivo, pareciera depender tanto de factores
situacionales como de caracteristicas personales del lider (Raven &
Rubin, 1983).

TIPOS DE LIDERES

Hay dos clasificaciones muy simples e inmediatas. Segun el origen de
la posicidn y segun el area de influencia.

Segun el origen de la posiciéon de liderazgo, se habla de lider
designado y lider emergente.

a) Designado: su origen es externo al grupo, ha sido puesto como
lider por otros ajenos al grupo. Ej. jefe, entrenador de futbol,
gerente, etc.

b) Emergente: cuando el origen es interno al grupo. Alguien que ha
sido elegido por el grupo, o alguien que ha ido asumiendo mayor
influencia que otros aunque nadie lo haya elegido en una votacion.

Contra lo que podria pensarse, el lider designado puede tener ciertas

ventajas sobre el lider emergente. Este tltimo debe luchar por obtener

su posicién y luego por conservarla. En cambio el lider designado
cuenta con el respaldo formal de su nombramiento, y en general los
grupos tienden a aceptar la designacion externa y no se plantean
muchas dificultades (Raven & Rubin, 1983). Hollander y Julian

(citados en Wrightsman & Deaux, 1981) sugieren que cuando un lider

es elegido el grupo tiene mayores expectativas sobre el desempefio del

lider. "En tales casos, el lider debe ser competente y el grupo debe ser
exitoso para que el grupo apoye su desempefio. Para el lider
designado, ya sea la competencia individual o el éxito grupal pueden

ser suficientes para el apoyo del grupo" (p. 499).

Segun el area donde se ejerce la mayor influencia, y de acuerdo con
Bales, se distingue entre el lider de tarea y el lider socio-emocional.

a) De tarea: es aquel que ejerce la mayor influencia sobre los otros en
la realizacién de la tarea del grupo. Puede ser el individuo que tiene
mas conocimientos, habilidades, o simplemente que es mas
dominante y logra que el grupo lo acepte como lider en relacion al
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objetivo o tarea.

b) Socio-emocional: lider que llega a tener la mayor influencia en el
mantenimiento del grupo, el que maés contribuye a manejar las
tensiones que pueden surgir y que podrian afectar la integridad del

grupo.

En sus estudios con grupo pequefios en el laboratorio, Bales observaba
que asi como surgia un lider de tarea también surgia un lider socio-
emocional. jEs posible que una misma persona asuma ambos roles?
Se plantea que en los estudios de Bales es natural que fueran personas
distintas, ya que serian lideres emergentes, y en este caso la asuncion
del liderazgo de tarea es probable que cause resentimiento debido a la
lucha por el poder. En el caso de lideres designados es mas factible
que un mismo individuo pueda asumir ambos roles, en la medida que
la designacion sea percibida como legitima y por lo tanto no produzca
resentimiento.

Como expresan Smith y Mackie (1995), parece claro que los grupos
requieren tanto liderazgo de tarea como social, ya que ambas
funciones son vitales para el funcionamiento efectivo del grupo. Pero
no es igualmente claro que un grupo requiera dos lideres distintos, ya
que una persona puede ser capaz de llevar al grupo a realizar la tarea y
simultaneamente preocuparse del bienestar psicoldgico del grupo.

Lo ideal es que un buen lider se mueva en ambos planos, aunque los grupos
pueden variar en el énfasis que colocan sobre estos dos aspectos, la tarea o
lo socio-emocional. Por ej., un comité tendrd como mas importante la tarea
que lo socio-emocional, en cambio un grupo terapéutico tendrd como
objetivo principal el aspecto socio-emocional.

ESTILOS DE LIDERAZGO

Este es uno de los temas que mas ha trascendido desde el campo de la
Psicologia Social hacia otras areas. Tradicionalmente se han
distinguido tres estilos distintivos de ejercer el liderazgo:

a) Autocratico,

b) Democréatico

c) Laissez - faire.

Estos estilos surgen a partir de un estudio llevado a cabo por Lewin,
Lippitt y White en 1939 (citado en Raven & Rubin, 1983). Ellos
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estudiaron qué efectos tenian en los individuos distintas atmosferas de
grupo, producidas por distintas formas de liderazgo. Su estudio se
realizo con nifios de 10 y 11 afios que estaban organizados en clubes y
que se reunian una vez a la semana durante varios meses. Durante ese
periodo cada grupo fue expuesto a los tres tipos de liderazgo. Los
lideres eran hombres adultos que habian sido seleccionados y
entrenados para ejercer los tres estilos de liderazgo.

Lider autocratico: tomaba todas las decisiones, informaba a los
sujetos so6lo lo esencial, mantenia una relacion vertical para ejercer su
autoridad y debia alabar o criticar acciones buenas o malas sin entrar a
explicar las razones.

Lider democratico: debia hacer que los procedimientos y decisiones
fueran acordados en colaboraciéon con el grupo, estimulaba la discusion
de grupo, era amistoso. Se debia integrar como un miembro mas del
grupo, ayudar al grupo a establecer metas a largo y mediano plazo y
explicaba los criterios para la alabanza y la critica.

Lider laissez-faire (dejar hacer): debia asumir una conducta amistosa
pero pasiva, mantenerse distante del grupo, no sugerir ni evaluar.
Debia ser un observador y sélo intervenia si se le pedia ayuda.

Los resultados mostraron que los grupos con lider democratico
aparecian como los més satisfechos. Habia mayor disposicion a ayudar
y sus relaciones eran mas positivas. Esto se observaba incluso a nivel
verbal, se ocupaba mas el nosotros que el yo, indicador de cohesion.
Eran muy productivos, pero menos que los grupos con lideres
autocraticos. Con respecto a la productividad el orden fue el siguiente:
1° Autocratico, 2° Democratico, 3° Laissez-faire. No obstante la
diferencia entre los dos primeros era muy pequefia.

Habia otra diferencia entre los dos primeros en lo referente a la
presencia del lider. Cuando el lider se ausentaba disminuia mucho la
productividad del grupo con liderazgo autocratico y ademas habian
problemas o crisis, es decir, se notaba la dependencia del lider. En el
democratico, en cambio, funcionaban en forma auténoma, no se
afectaba ni el rendimiento ni el funcionamiento. En el estilo
democratico los nifios internalizaban las normas del funcionamiento
del grupo. En cambio, en el autocratico no habia internalizacion de las
normas, s6lo habia una conducta de cumplir con lo que exigia el lider
y, por lo tanto, dependian de la presencia de éste para acatarlas.
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Ademés se mostraron mas hostiles y se obtuvo mayor tasa de
conductas agresivas tanto entre los nifios como hacia el lider.
También, la atmodsfera de grupo era mucho mas tensa. En el laissez-
faire, se obtuvo la mas baja productividad y la satisfaccion también
fue la mas baja.

Estos llamados "Estilos de Liderazgo" nos recuerdan los estilos
parentales de Baumrind (autoritario, autoritativo y permisivo), cuyos
efectos serian similares a lo que ocurre en el liderazgo (citado en Bee,
1978, p. 245-247). No obstante, se puede considerar que este es un
esquema muy simplista, ya que en la realidad no se dan estos estilos
como categorias tan claras y distintivas, sino que las cosas tienen
matices. Ademads, en esta perspectiva so6lo se presta atenciéon a las
caracteristicas personales del lider, y no se las relaciona con los
diversos aspectos situacionales y de los seguidores que pueden hacer
que estos estilos tengan efectos diferenciales en distintos grupos.

Debido a lo anterior, una concepcion alternativa seria considerar las

distintas opciones de conducta del lider, a lo largo de un continuo, y

relacionarlas con los distintos aspectos de la situacion. Al respecto,

hace ya muchos afios y dentro del contexto organizacional,

Tannenbaum y Schmidt (1958) presentaron una gama de

comportamientos que puede adoptar un lider en lo referente a la toma

de decisiones. Estos comportamientos se ordenan en una dimension
continua, que va desde un polo de toma de decisién centrada en el
lider hasta un polo de toma de decisidon centrada en los subordinados:

1. El lider toma la decision y la comunica: el lider identifica un
problema, considera las diversas soluciones posibles, elige una de
ellas y comunica esta decision a los subordinados, los cuales no
participan en el proceso de toma de decisiones.

2. El lider "vende" su decision: al igual que en el caso anterior, el
lider identifica el problema y llega a una decision. Sin embargo, en
lugar de comunicarla simplemente, asume la tarea adicional de
convencer a sus subordinados para que la acepten, y de esta manera
reducir posibles resistencias.

3. El lider presenta sus ideas y solicita preguntas: ¢l ya ha llegado a
una decision y pretende que ésta sea aceptada, pero ofrece la
posibilidad que antes que la decision sea definitiva, las personas
puedan preguntar y comprender mejor por qué él piensa que esa es
la mejor solucion .

4. El lider presenta una decision tentativa que puede ser cambiada:
esta alternativa permite que los subordinados puedan tener alguna

187



influencia en la decision, presentando sus puntos de vista, pero el
lider se reserva la decision final.

5. El lider presenta el problema, obtiene sugerencias y entonces
toma la decision: aqui por primera vez el lider se presenta ante el
grupo sin una decision tomada, y los subordinados tienen Ila
oportunidad de sugerir soluciones, aportando al conjunto de posibles
decisiones que el lider puede considerar.

6. El lider define los limites y solicita que el grupo tome la decision:
en esta alternativa el lider traslada al grupo el foco de la decision.
Sin embargo, antes el lider define el problema y los limites precisos
dentro de los cuales debe moverse el grupo al tomar la decision
(por ejemplo, gasto madximo a incurrir).

7. El lider permite al grupo tomar la decision dentro de ciertos
limites establecidos: esta alternativa, muy poco comun, representa
un grado extremo de decisidon centrada en el grupo. Los limites son
menos rigidos que en el punto anterior, por lo que el grupo tiene un
alto grado de libertad para definir el problema, desarrollar soluciones
alternativas y adoptar una de ellas.

Un lider puede moverse entre estas diferentes alternativas, desde
aquellas mas centradas en sus preferencias hasta aquellas mas
focalizadas en los intereses de los subordinados, en lugar de adoptar
siempre la misma forma de comportarse en la toma de decisiones.
(,Qué factores determinaran la alternativa que elija el lider en un
determinado momento?

De acuerdo a Tannenbaum y Schmidt (1958), hay tres tipos de
factores o fuerzas que debe tener en cuenta el lider al decidir por una
de las opciones:

a) factores que tienen que ver con el lider;

b) factores de los subordinados;

c) factores situacionales.

a) Factores del lider

1) Su sistema de valores: sus creencias y actitudes en lo referente a
la participacion de otros y al rol que le corresponde a un lider.

2) Su confianza en los subordinados: cuanta confianza tiene el lider
en la capacidad de los subordinados para tomar buenas
decisiones.

3) Sus propias inclinaciones en materia de liderazgo: su tendencia
personal hacia un determinado estilo de toma de decisiones. Hay
una relacidon entre personalidad y actitudes o predisposiciones
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hacia ciertos tipos de liderazgo.

4) Sus sentimientos de seguridad en una situacidon de incertidumbre:
al ceder el control de la toma de decisiones se reduce la
predictibilidad del resultado, y las personas tienen diferentes
necesidades de estabilidad o "tolerancia a la ambigiiedad" al
decidir como enfrentar un problema.

b) Factores de los subordinados (tal como los aprecia el lider):

1) Las necesidades de independencia de los subordinados.

2) Si los subordinados estan dispuestos a asumir la responsabilidad
de la toma de decisiones.

3) La tolerancia a la ambigiiedad que se percibe en los subordinados.

4) El interés que muestran por el problema.

5) Si realmente las personas del grupo comprenden y se identifican
con los objetivos de la organizacion.

6) Si los subordinados tienen la experiencia y el conocimiento
necesarios para tratar con el problema.

7) Si los subordinados tienen expectativas de participacion.

¢) Factores de la situacion.

1) Tipo de organizacion: toda organizacidon tiene sus valores o
cultura organizacional donde son més aprobados algunos
comportamientos que otros. Ademds pueden influir variables
como el tamafio del grupo y la cercania.

2) La efectividad del grupo en el trabajo en conjunto o de equipo: la
experiencia que tengan en el trabajo en equipo, cohesion, habitos
de cooperacion, etc.

3) El problema mismo: la naturaleza del tema sobre el cual se debe
decidir. Hay problemas de distinto grado de complejidad, hay
temas donde es mas necesaria la discusion grupal y la
participacion, y hay en cambio otras situaciones donde predomina
el conocimiento técnico que tienen s6lo algunas personas o el
lider mismo.

4) La presion del tiempo: cuanto més sienta el lider la necesidad de
una decision inmediata, menos probable es que haga participar a
los otros. A veces este puede ser un elemento decisivo en la toma
de decisiones.

Cuando el lider delega en otros la toma de decisiones debe saber que

¢l asume la responsabilidad de esa decision. De forma tal que el éxito
o fracaso de la decision recaerd directamente en é€l.
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Se concluye que hay una interaccion entre las caracteristicas personales
del lider, los factores del grupo y los factores de la situacidn.
Independientemente de estos factores, es importante que el grupo sepa
o conozca en términos generales cudl es el estilo predominante del
lider. En general, en las relaciones humanas es muy importante la
claridad y predictibilidad, asi como son importantes también los
limites claros. El grupo debe saber qué es lo que puede esperar del
lider.

DIMENSIONES DE LA CONDUCTA DE LIDERAZGO

A mediados de los anos 40 se inici6 un programa de investigacion a
largo plazo sobre el liderazgo en la Ohio State University, destinado a
identificar las dimensiones de la conducta de liderazgo y disefiar
procedimientos de medicion. El Grupo de Ohio, liderado por Hemphill,
emprendié la tarea de desarrollar procedimientos para determinar lo
que hacen los lideres y medir dimensiones relevantes de su conducta
que pudieran relacionarse con el rendimiento y satisfaccion de los
miembros del grupo (Navas y Molero, 1994). Hemphill y Coons
presentaron en 1950 una lista de 9 dimensiones que nos parecen
particularmente utiles para describir la conducta de un lider hacia los
miembros del grupo (citado en Wrightsman & Deaux, 1981).

1) Iniciacion: Frecuencia con la cual el lider origina, facilita o resiste
nuevas ideas y nuevas practicas.

2) Pertenencia: Frecuencia con que el lider se mezcla con el grupo,
enfatiza la relacidon informal entre ¢l y los miembros del grupo, o
intercambia favores personales con ellos.

3) Representacion: Frecuencia con que el lider defiende a su grupo
contra ataques, plantea los intereses del grupo y actua en representacion
de su grupo.

4) Integracion: Frecuencia con la cual el lider subordina la conducta
individual, estimula una atmdsfera de grupo placentera, reduce los
conflictos entre los miembros, o promueve el ajuste individual al
grupo.

5) Organizacion: Frecuencia con que el lider define o estructura su
propio trabajo, el trabajo de los otros, o la relacion entre los
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integrantes del grupo en la ejecucion de su trabajo.

6) Dominancia: Frecuencia con que el lider restringe a los individuos
o al grupo en su conjunto en acciones, toma de decisiones o
expresion de opiniones.

7) Comunicacion: Frecuencia con que el lider proporciona informacion
a los miembros del grupo, busca informacidon de ellos, facilita el
intercambio de informacidén, o muestra conocimiento de los asuntos
propios del grupo.

8) Reconocimiento: Frecuencia con que el lider emite conductas que
expresan aprobacion o desaprobaciéon de los miembros.

9) Produccion: Frecuencia con que el lider establece niveles de
esfuerzo o logro, e impulsa a los sujetos para un mayor esfuerzo o
logro.

Mediante estas dimensiones, descritas en términos de frecuencia de
conductas, seria posible evaluar y asignar puntajes a un lider en cada
uno de los aspectos considerados, ya sea a través de la observacion o
por el informe de los miembros del grupo.

Halpin y Winer, otros investigadores del equipo de Ohio, presentaron
en 1952 (citado en Wrightsman & Deaux, 1981) los resultados de un
analisis factorial de los datos obtenidos en diversos grupos, para tratar
de reducir el gran numero de dimensiones conductuales del liderazgo
a aquellos factores mdas bdasicos o primarios. De tal anélisis
emergieron cuatro factores basicos, pero dos de ellos tenian el mayor
peso explicando més del 80 % de la varianza. Estos factores son la
consideracion y la iniciacion de estructura, que explicaban
aproximadamente la mitad y un tercio de la variabilidad, respectivamente.
Los otros dos factores, llamados "énfasis en la produccion" y
"conciencia social", en conjunto explicaban un 17% de la varianza, y
por esto recibieron poca atencion (Raven & Rubin, 1983).

a) Consideracion: Se define como el grado en que el lider muestra
conducta indicativa de amistad, confianza, respeto y calidez en la
relacion con los miembros del grupo. Este factor refleja también la
conciencia que tiene el lider de las necesidades personales que
tienen los miembros del grupo. Los lideres con alta consideracion
estimulan a sus colaboradores a comunicarse con ellos y compartir
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sus sentimientos, necesidades, intereses, etc. Una alta consideracion
indica cercania psicologica entre el lider y los subordinados,
mientras que una baja consideracion indica una actitud mas distante
e impersonal por parte del lider.

b) Iniciacion de estructura: Se refiere a las conductas del lider
destinadas a definir la relacidon entre ¢l y los miembros del grupo, y
establecer patrones bien definidos de organizacidon, canales de
comunicacién y métodos de procedimiento. El lider dirige las
actividades del grupo mediante planificacion, comunicar informacion,
asignar individuos a tareas, enfatizar cumplimientos de los plazos y
dar instrucciones. Este factor alude a los esfuerzos del lider para
lograr que los individuos realicen sus tareas y se cumplan las metas
establecidas.

Los investigadores del grupo de Ohio desarrollaron el Cuestionario de
Descripcion de la Conducta del Lider (LBDQ) para evaluar estas dos
dimensiones basicas, mediante las respuestas de los miembros del
grupo en cinco niveles (siempre, a menudo, ocasionalmente, rara vez,
o nunca) a una serie de 30 afirmaciones descriptivas del lider, la mitad
referida a cada dimensioén (reproducido en Wrightsman & Deaux,
1981).

Cada uno de estos dos factores pueden ser considerados como
dimensiones independientes que varian en monto o grado, por lo que
cualquier lider presentard algun grado de consideracion y de
iniciacion de  estructura. A pesar que estas dimensiones serian
independientes, en la practica puede ser dificil que se den ambos
factores en alto grado en un mismo lider, o sea que una misma persona
aparezca como muy considerada y al mismo tiempo muy estructurada
(Wrightsman & Deaux, 1981). Sin embargo, como ya se expresod en
relacion a la distincion entre lider de tarea y lider socio-emocional, es
deseable y en ocasiones posible que un lider puntie alto en ambas
dimensiones, ya que ambas son muy importantes. O sea, que el lider
sea capaz de organizar las actividades del grupo y, al mismo tiempo,
sea sensible a los puntos de vista y sentimientos de los miembros del
grupo (Navas y Molero, 1994).

Hellriegel y Slocum (1979) plantean que, a pesar que muchos estudios
no han podido encontrar una relacion significativa entre estas dimensiones y
medidas directas de rendimiento grupal, es més probable que cada una
de las dimensiones tenga efectos mas positivos en la productividad y
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satisfaccion en determinadas condiciones.

Asi, la consideracion sera mas efectiva cuando:

1) la tarea es rutinaria y niega al individuo cualquier satisfaccion laboral;

2) los subordinados estan predispuestos hacia el liderazgo
participativo;

3) los subordinados deben aprender algo nuevo;

4) los subordinados sienten que su participacion en el proceso de toma
de decisiones es legitima y que afectard su rendimiento;

5) existen pocas diferencias de estatus entre el lider y los seguidores.

Por otra parte, la iniciacion de estructura sera mas efectiva en

términos de productividad y satisfaccion cuando:

1) existe un alto grado de presion por el resultado, debido a demandas
impuestas por otras fuentes;

2) la tarea es satisfactoria para los subordinados;

3) los subordinados son dependientes del lider en informacién y
direccion sobre como completar la tarea;

4) los subordinados estan psicoldégicamente predispuestos a que se les
diga qué hacer y como hacerlo;

5) el lider tiene mas de doce personas a su cargo;

6) la tarea no es rutinaria (Hellriegel & Slocum, 1979, p. 473-474).

Finalmente, y como seguramente ya lo habra hecho el lector, es
posible establecer alguna equivalencia entre estos dos factores basicos
y la clasificacion de Bales en lider de tarea y lider socio-emocional
(alta estructuracion y alta consideracion, respectivamente), y también
se los puede relacionar con los estilos clasicos de Lewin y otros:

a) Autocratico: muy estructurado y poco considerado.

b) Democratico: muy considerado y medianamente estructurado.

c) Laissez-faire: poco considerado y poco estructurado.

DIFERENCIAS SEXUALES EN ESTILOS DE LIDERAZGO

Es usual que al hablar de liderazgo y de lideres la mayoria de las personas
piensen en hombres desempefiando tales roles, mas que en lideres mujeres.
Tal pensamiento estereotipado podria tal vez ayudar a explicar el
predominio de hombres en posiciones de liderazgo en muy diversas
organizaciones, entre ellas comerciales, politicas, religiosas y militares. Si
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las personas creen que la competencia y asertividad son rasgos de los
lideres, y que los hombres son méas competentes y asertivos, entonces ellas
esperaran que los hombres sean mejores lideres. Esta profecia de auto-
cumplimiento, que parece llevar a que los hombres asuman la mayoria de
los roles de liderazgo, se ilustra en dos meta-analisis acerca de la relacion
entre género y dos aspectos del liderazgo: la emergencia de lideres y la
evaluacién de los lideres (el meta-analisis es un procedimiento estadistico
muy usado actualmente en la psicologia, destinado a evaluar los efectos de
una o mas variables a través de un conjunto de estudios diferentes).

Respecto al primer aspecto, en diversos estudios de laboratorio con grupos
mixtos (de ambos sexos) interactuando sin un lider designado, se apreciaba
que al preguntarles a los miembros de los grupos quiénes habian actuado
como lideres, era mdas probable que los hombres fueran percibidos
desempefiando roles de liderazgo que las mujeres (Eagly & Karau, 1991).
En cuanto a la relacion entre género y evaluacion de los lideres, se encontro
que cuando un conjunto de conductas de liderazgo (actuadas por
confederados o presentadas por escrito) eran adscritas ya sea a un hombre o
a una mujer, los sujetos tendian a percibir a las lideres mujeres como menos
efectivas que los hombres que hacian exactamente las mismas cosas que
ellas (Eagly, Makhijani & Klonsky, 1992). La explicacion de esto podria ser
que al parecer muchas personas aun dudan de la habilidad de las mujeres
para liderar, tal vez porque las mujeres no calzan con sus estereotipos de lo
que es un lider.

En un meta-andlisis anterior acerca de diferencias sexuales en la
interaccion grupal, se informd que los grupos recurren a las mujeres soélo
cuando la tarea requiere un alto grado de interaccion social, como por
ejemplo en tareas de busqueda de consenso o negociacion (Wood, 1987).
Por lo tanto es interesante preguntarse si hombres y mujeres difieren en su
estilo o en su forma de ejercer liderazgo, al igual como podrian diferir en
muchos otros aspectos de su comportamiento social. En general la
investigacion dirigida a examinar este tema muestra que, aunque mujeres y
hombres lideres parecen diferir en unos pocos aspectos, estas diferencias
serian mas pequefias y menos numerosas de lo que sugeririan los
ampliamente extendidos estereotipos de género.

Una de las revisiones mas amplias de este tema es la realizada por Eagly y
Johnson (1990), mediante un meta-analisis que incluyo alrededor de 150
estudios que contenian comparaciones entre lideres mujeres y hombres. Se
incluyeron tres tipos de investigaciones en el andlisis: estudios de
laboratorio, en los cuales los participantes interactuaban con un extrafio(a);
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estudios de evaluacion, en los cuales se obtenian medidas del estilo de
liderazgo de los sujetos; y estudios organizacionales, en los cuales se
evaluaba la conducta de liderazgo en organizaciones reales. Las autoras
esperaban que las posibles diferencias entre hombres y mujeres serian mas
aparentes en los dos primeros tipos de estudios que en el tercero. Esto
debido a que en las organizaciones reales los roles de liderazgo requeririan
conductas similares en hombres y mujeres, con el resultado que cualquier
diferencia de género tenderia a minimizarse. En cambio, en los estudios de
laboratorio y de evaluacion las posibles diferencias entre hombres y mujeres
no serian reducidas por tales requerimientos de rol.

El andlisis examind diferencias potenciales entre hombres y mujeres
respecto a dos aspectos considerados centrales en la conducta o estilo del
lider y que ya hemos conocido en este Capitulo:

a) preocupacion en mantener buenas relaciones interpersonales versus
preocupacion en la ejecucion de la tarea (consideracion versus iniciacion de
estructura), y

b) estilo de toma de decision participativo versus autocratico.

Los estereotipos de género podrian sugerir que las lideres mujeres podrian
mostrar mayor preocupacion en las relaciones interpersonales, y tenderian a
tomar decisiones de una manera mas participativa que los lideres hombres.
Sin embargo, los resultados del meta-analisis apoyarian sélo parcialmente
tales creencias.

Respecto a la consideracion y la iniciacion de estructura existian pocos
hallazgos significativos. En los estudios de laboratorio, las mujeres eran
evaluadas ligeramente superiores a los hombres en ambas dimensiones. En
los estudios organizaciones no se observaban diferencias en estas
dimensiones. En relacion al estilo de toma de decisiones, las mujeres
parecian utilizar un estilo mas democratico o participativo que los hombres,
y esto se apreciaba en los tres tipos de estudios.

Se podria pensar al menos en dos posibles explicaciones para la diferencia
obtenida en cuanto al estilo de toma de decisiones. Una posibilidad es que
las lideres mujeres se preocupen mas que los hombres de las relaciones
interpersonales, y se percaten que el permitir a los subordinados participar
en las decisiones es una manera de mantener buenas relaciones con ellos.
Otra posibilidad sugerida por las autoras involucra el hecho que las mujeres
superan a los hombres en habilidades interpersonales, y tal superioridad
puede hacer mas facil para ellas adoptar un estilo de toma de decisiones que
implica un proceso de dar y recibir con los subordinados.
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Esta diferencia de género en habilidades interpersonales planteada por
Eagly y Johnson (1990), y que podria influir en el estilo de toma de
decisiones de lideres de ambos sexos, recibe considerable apoyo de la
investigacion en habilidades sociales de comunicacion, que revela que las
mujeres presentan mayor habilidad que los hombres tanto en codificar como
descodificar comunicaciones, especialmente en el dominio no verbal
(Barra, 1988, 1989; Hall, 1979, 1987; Mayo & Henley, 1981; Riggio,
1986). Aries (1987) resume de la siguiente manera la evidencia acerca de la
relacion entre género y comunicacion: “Existen claramente diferencias de
género en el patron de comunicacion tanto verbal como no verbal y en los
topicos del discurso. Las interacciones de los hombres pueden ser
caracterizadas como mas orientadas a la tarea, dominantes, directivas,
jerarquicas; y las de las mujeres como mas socio-emocionales, expresivas,
apoyadoras, facilitadoras, cooperativas, personales, e igualitarias™ (p. 170).

EFECTIVIDAD DEL LIDERAZGO

Tomando en cuenta que el liderazgo es un recurso grupal y un proceso

de influencia, es muy importante para la eficacia del liderazgo la

percepcion de los seguidores, como reaccionan hacia el lider. Se
pueden destacar los siguientes aspectos como rasgos de un lider
eficaz:

a) La competencia del lider: La capacidad del lider para proporcionar
un recurso valioso para el logro de las metas. Puede referirse a
conocimientos, capacidades, experiencia, etc.

b) La identificacion con el grupo y sus aspiraciones: Hasta qué punto el
lider es capaz de sintonizar con el grupo, de captar lo que el grupo
quiere, sabiendo que esto es algo dindmico y cambiante. Puede ser
importante la capacidad de reorientar su conducta o estilo.

c) La comunicacion y la participacion: La comunicacion siempre
serd un aspecto crucial en todo grupo, y ademds cada vez las
personas tienen mas expectativas de participacion, la cual parece
ser muy relevante para enfrentar adecuadamente las nuevas
situaciones y desafios futuros. En la medida que haya mas
comunicacién y participacién el grupo estd mas preparado para
enfrentar el cambio.

d) La adaptacion: Esta es entendida como la estabilidad emocional y la
predictibilidad. El lider estd en una posicion muy visible, y las personas
son sensibles a la consistencia de sus actitudes y conductas,
especialmente en lo que se refiere a reconocimiento, aprobacion y
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desaprobacion.

Otro aspecto es la habilidad del lider como mediador y negociador
frente a otras instancias. Esto significa ser percibido como un buen
representante del grupo, especialmente cuando surgen situaciones de
conflicto o de demandas hacia otras instancias. El lider debe tener la
capacidad de ser un buen negociador, combinando dos aspectos: saber
defender el interés del grupo y tener la suficiente flexibilidad o
manejo de las situaciones de conflicto.

TEORIA DE LA CONTINGENCIA DE FIEDLER

Como se ha visto antes, la investigacion inicial sobre rasgos de
personalidad de los lideres fue seguida por un enfoque mas funcional
y situacional. Pero no fue hasta los afios 60 que se dirigi6 la atencion
de manera mas integrada tanto hacia el lider como hacia la situacion
en que ¢l debe operar, y uno de los primeros en hacer esto fue Fred
Fiedler con su teoria de la contingencia del liderazgo.

Fiedler, psicologo originalmente clinico, se preocup6 por el liderazgo
haciendo una extrapolacion de lo que ¢l habia visto en investigaciones
sobre terapia. El parti6 de algo similar a lo que habia propuesto
McGregor en relacion a las dos principales concepciones sobre el
trabajador que puede tener un lider organizativo (Raven & Rubin,
1983). Estas dos concepciones son las llamadas Teoria "X" y Teoria
"Y", que tienen los siguientes supuestos:

a) Teoria "X":

1) a la persona promedio no le gusta trabajar y evitard hacerlo si es
posible;

2) por lo tanto, para que trabaje efectivamente, la persona debe ser
controlada, presionada, dirigida, y amenazada con castigo;

3) la persona promedio no desea asumir responsabilidades, sino
mas bien tener seguridad y ser dirigida. Los lideres que adhieren
a la Teoria X tienden a ser directivos.

b) Teoria "Y":
1) el trabajo es tan natural como el juego o el descanso;
2) el control externo y la presion no son los unicos medios de
influencia;
3) el compromiso de una persona con su trabajo se relaciona
directamente con las recompensas que ¢l o ella espera del trabajo
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mismo (tanto material como psicoldégicamente);

4) la persona promedio es creativa y puede aceptar responsabilidades
cuando se la estimula;

5) muchas personas tienen la capacidad para imaginar y crear, no
s6lo unos pocos lideres. Esta concepcion es caracteristica del
enfoque de liderazgo orientado hacia el grupo.

Fiedler se pregunt6: ;Qué tendrd que ver la concepcidn del trabajador
con el estilo usado hacia los subordinados y cuales seran los
resultados?, ;Cual de las dos visiones serd mas adecuada para obtener
mejores resultados? Volviendo a la terapia, ¢l encontré que aquellos
terapeutas que tenian mas ¢€xito eran aquellos que tendian a ver al
paciente como alguien mas o menos similar a si mismo. Fiedler extrapolo
esto a las situaciones de grupo, y encontr6 que cuando un lider ve a
los seguidores como similares a ¢l parece ser un lider mas exitoso. Por
lo tanto, partié con una especie de teoria "Y".

Sin embargo, al proseguir sus observaciones encontrd que en algunos
grupos (por ej. equipos deportivos), aquellos lideres mas exigentes,
dominantes, y con poca consideracion por lo socio-emocional,
obtenian los mejores resultados de sus subordinados. Y eso lo llevo
mas cerca de la teoria "X". Pero nuevamente encontré que lo anterior
no se cumplia en todos los grupos ni situaciones. Asi, concluyod
postulando una teoria "XY'". Ambas teorias podrian ser adecuadas
pero en diferentes situaciones, y de ahi viene la formulacion misma de
la teoria (Raven & Rubin, 1983).

Uno de los méritos importantes de esta teoria es que representa un
buen intento de ver al liderazgo como un fendémeno de interaccion
entre factores individuales y situacionales. La denominacidon de Teoria
de la Contingencia se fundamenta en que se relaciona la efectividad
del lider con aspectos de la situacidon del grupo. Es decir, la contribucion
de un lider al desempefio de su grupo estd determinada tanto por las
caracteristicas del lider como por los diversos rasgos de la situacion.
Por lo tanto, el mejor estilo de liderazgo no es algo fijo o estable, sino
que es contingente con otros factores de la situacion.

Lo primero para Fiedler es determinar cual es el estilo personal del
lider, definido como "la estructura de necesidades subyacentes del
individuo que motiva su conducta en diversas situaciones de liderazgo"
(citado en Wrightsman & Deaux, 1981, p. 495). Esto tiene que ver con
sus valores, creencias, actitudes y su patréon motivacional (logro,
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afiliacion, poder, etc.), existiendo dos estilos basicos:
a) Orientacion hacia el trabajo, rendimiento o tarea.
b) Orientacion hacia la persona o hacia el grupo.

En lugar de preguntarle a los subordinados como percibian al lider,
para determinar cudl era su estilo personal, ¢l disefié un sistema donde
se puede averiguar esto sin preguntarle al grupo, preguntdndole so6lo al
lider. El procedimiento usado para descubrir el estilo personal del
lider es el CMP (colaborador menos preferido). Esto esta basado en lo
que acontecia en la terapia, donde algunos terapeutas ven a los
clientes como mas o menos similares a si mismos, mientras otros
terapeutas los ven como muy distintos a si mismos. Si un lider esta
mas orientado hacia el grupo y se le pregunta por el colaborador
menos preferido, tenderd a verlo en términos no tan negativos, en
comparacion al que estd mas orientado hacia el trabajo o hacia la
tarea.

El procedimiento para medir el CMP es una escala de diferencial
semantico con adjetivos negativos y positivos aplicados al colaborador
menos preferido que tenga o haya tenido bajo su mando. Si la imagen
del CMP es muy negativa significa que es un lider orientado hacia el
trabajo, y si la imagen es menos negativa se dice que es un lider
orientado hacia el grupo (Raven & Rubin, 1983). El puntaje CMP de
un lider puede ser concebido como una indicacién de su patron
motivacional o de sus preferencias conductuales.

Los lideres de bajo CMP, que evalian mas negativamente a su
colaborador menos preferido, son lideres orientados a la tarea, que
obtienen satisfaccion y auto-estima de la realizacion de las tareas del
grupo, aun cuando tal objetivo lleve a relaciones interpersonales
displacenteras. Sin embargo, en la medida que el cumplimiento de la
tarea no presente problemas, estos lideres pueden mantener relaciones
positivas con los subordinados. S6lo cuando el logro de la tarea esta
amenazado, las relaciones interpersonales pasan a un segundo plano
en relacion a la tarea (Hellriegel & Slocum, 1979).

En cambio, los lideres de alto CMP, que evaluian de manera mas
favorable a su colaborador menos preferido, estin mas preocupados
por las relaciones interpersonales, obtienen satisfaccion de las relaciones
grupales armoniosas, y son mas relajados, complacientes y no directivos.
En sintesis, los lideres de alto y bajo CMP buscarian satisfacer
diferentes necesidades basicas en el contexto de grupo (Wrightsman &
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Deaux, 1981).

Otra medida alternativa que se cred es la "Similitud Asumida entre
Opuestos", que es una variante del procedimiento anterior. Se
pregunta por el colaborador mas preferido y por el menos preferido.
Cuando la diferencia entre ambas imagenes es muy grande se trata de
un lider orientado hacia el trabajo, en cambio cuando la diferencia es
pequefia se trata de un lider orientado hacia el grupo.

Determinada ya de esta manera la forma de conocer el estilo personal
del lider, ;cuales son los factores situacionales que entran a determinar
cudl es el estilo mas efectivo de liderazgo?

Las situaciones pueden variar bastante en términos de favorabilidad
para el lider, por lo cual el lider puede tener distintos grados de
"control situacional". Este concepto se refiere simplemente al grado
en que la situacion del grupo da al lider control e influencia sobre la
realizacion de la tarea (Raven & Rubin, 1983). Corresponde a la
capacidad de control que tenga el lider frente a una situacién particular,
en términos de algunos aspectos que van a interactuar con su estilo
personal. El control situacional, o sea el grado de favorabilidad o
desfavorabilidad de la situacion, esta determinado por tres factores.

1) La naturaleza de la relacion entre el lider y los miembros del
grupo: este elemento puede variar ampliamente y se relaciona con
la personalidad del lider, pero también con las caracteristicas de los
individuos y de la interaccion que ha existido entre ellos. Al hablar
de relacion se enfatiza la imagen que se tiene del lider (cuanto lo
respetan, lo odian, etc.), la calidad de las relaciones con el grupo.
Este es el factor mas importante para Fiedler.

2) El grado de estructuracion de la tarea: este factor se refiere al
grado en que la tarea realizada por los subordinados es simple o
rutinaria, puede ser realizada de una sola forma o de varias maneras, y
es altamente especifica o vaga (Hellriegel & Slocum, 1979). Los
siguientes aspectos estan incluidos en la estructuracion de la tarea:
a) la claridad de la meta: cuan preciso o claro es lo que se debe
hacer y como se debe proceder;

b) la especificidad de la solucion: si hay mas de una forma de
completar la tarea o mas de una solucion correcta;

c) la verificabilidad de la solucion: si se puede comprobar que la
solucion es la correcta (Wrightsman & Deaux, 1981).
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3) La posicion de poder del lider: el grado de poder real o legitimo
que tiene el lider sobre los miembros del grupo, su capacidad para
recompensar y sancionar en términos concretos a los individuos
como medio de hacer que se cumplan las metas. Asi como en
muchas organizaciones los lideres tienen alta posicion de poder,
hay muchos grupos tales como comités y organizaciones voluntarias
donde los lideres tienden a tener baja posicion de poder.

Combinando estos tres factores, el control situacional del lider puede
variar desde muy alto (relaciones positivas con los miembros, una
tarea altamente estructurada, alta posiciéon de poder) a muy bajo
(relaciones negativas, tarea no estructurada, baja posicion de poder).
Ahora bien, ;en qué condiciones son mas efectivos los diferentes tipos
o estilos personales de liderazgo?

Fiedler sugiere que los lideres de bajo CMP (orientados a la tarea) son
superiores a los lideres de alto CMP (orientados a las personas),
cuando el control situacional es ya sea muy bajo o muy alto. En
cambio, los lideres de alto CMP son mas efectivos cuando el control
situacional esta en el rango moderado.

Como una posible explicacion de esta relaciéon entre estilo de
liderazgo, control situacional, y desempefio grupal, se podria plantear
lo siguiente. Bajo condiciones de bajo control situacional, los grupos
necesitan considerable guia para operar efectivamente, y ya que los
lideres de bajo CMP es mas probable que proporcionen guia firme,
ellos seran usualmente mas efectivos en tales casos. De manera
similar, los lideres de bajo CMP serian mas efectivos bajo condiciones
de alto control situacional, ya que al percibir que las condiciones son
muy favorables y que la ejecucion de la tarea estd asegurada, estos
lideres pueden adoptar un estilo relajado que es apreciado por los
subordinados. En contraste, los lideres de alto CMP pueden sentir que
ya disfrutan de buenas relaciones con los subordinados y por tanto
pueden dirigir su atencién hacia la ejecucion de la tarea, pero sus
intentos por proporcionar guia pueden ser percibidos como
innecesarios por los miembros del grupo y afectarse su desempefio
(Baron & Byrne, 1994).

De acuerdo a Raven y Rubin (1983), solamente en la situaciéon de

control moderado el lider orientado a las personas destinara la
cantidad apropiada de tiempo y energia a la tarea y al grupo, logrando
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un buen desempefio. En cambio, en este tipo de situacion el lider
orientado a la tarea puede volverse aprehensivo y focalizarse sélo en
la tarea, ignorando la necesidad del grupo de mantener buenas
relaciones con el lider.

(,Qué apoyo se ha encontrado para la hipdtesis que el lider orientado a
la tarea funciona mas efectivamente en situaciones extremadamente
dificiles y extremadamente féciles, y que el lider centrado en el grupo
funciona mejor en situaciones moderadas?

En un estudio de Sample y Wilson (citado en Raven & Rubin, 1983),
alumnos universitarios realizaban diez pequefos experimentos de
aprendizaje en grupos de cuatro. En cada grupo se designaba como
lider a un alumno que habia sido evaluado como centrado en el grupo
o como directivo en el test de CMP de Fiedler. El trabajo del lider era
asignar tareas, supervisar el trabajo, dirigir la discusion y la redacciéon
de un informe final. Nueve de las diez tareas eran estrictamente
rutinarias, en cambio la décima estaba disefiada para ser estresante:
los alumnos tenian que completarla sin la ayuda de los manuales de
laboratorio y en menos tiempo que lo usual. Se encontré que el estilo
del lider no afectaba la conducta del grupo cuando realizaban tareas
rutinarias. Pero cuando se les daba el problema estresante, aquellos
que tenian un lider orientado a la tarea rendian mejor que aquellos que
tenian un lider centrado en el grupo. Por lo tanto, el estrés favorecia el
estilo orientado a la tarea, como predeciria el modelo de contingencia.

Otro estudio fue realizado por Csoka y Fiedler (citado en Raven &
Rubin, 1983) con militares, obteniéndose diversas medidas de los
lideres de escuadrones de artilleria, incluyendo sus sentimientos de
aceptacion por parte de su escuadrdn, la cantidad de entrenamiento
que habian recibido, y sus evaluaciones en la escala de CMP. Ya que
uno de los tres factores del control situacional, la posicion de poder,
es constante y alta en los grupos militares, la favorabilidad de la
situacidn estaba representada por dos factores: el grado en que el lider
se sentia aceptado por el grupo, y su grado de entrenamiento (que en
este caso se considerd equivalente a la estructuracion de la tarea).
Habia alto control situacional cuando el lider tenia alto entrenamiento
y era aceptado por el grupo, mientras que habia bajo control
situacional en las condiciones opuestas. Se encontré6 que cuando la
situacion del grupo era ya sea favorable (lideres entrenados que
sentian que eran aceptados por el grupo) o desfavorable (lideres no
entrenados que se sentian inadecuados), los lideres directivos
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funcionaban mejor. Por otra parte, cuando las condiciones eran
moderadamente favorables (lideres entrenados que se sentian
inadecuados), los lideres centrados en el grupo resultaban ser mas
efectivos.

De acuerdo a Baron y Byrne (1994), la evidencia existente apoya
parcialmente la teoria de la contingencia de Fiedler. Por una parte, la
mayoria de los estudios de laboratorio han producido resultados que
apoyan diversos aspectos de la teoria, mientras que los estudios con
grupos naturales han sido menos favorables, habiéndose encontrado
algunos resultados contrarios a lo que predice la teoria.

(Qué pasa si un lider no es efectivo, si su estilo personal no es el
requerido por la situacion? En otros enfoques se ve el estilo de
liderazgo mas en términos de conductas que de rasgos personales, por
lo que seria en principio modificable. En cambio, en el enfoque de la
contingencia se plantea que el estilo de liderazgo estd arraigado en la
personalidad del sujeto, y por tanto no es muy cambiable. Fiedler
plantea que es muy dificil cambiar el estilo de liderazgo, seria mas
fructifero tratar de cambiar el ambiente de trabajo del lider que tratar
de cambiar su personalidad o estilo de liderazgo.

Para esto, Fiedler y colaboradores han desarrollado un programa de
entrenamiento de liderazgo llamado LEADERMATCH, que ayuda a
los lideres a definir y crear situaciones en las cuales ellos son mas
efectivos (Wrightsman & Deaux, 1981). Asi, un lider podria escoger
tareas estructuradas o ambiguas, y de este modo lograr el nivel
preferido de estructuracion de la tarea; el poder en un grupo puede ser
variado de acuerdo a los principios autocraticos o participativos; y un
lider puede influir en las relaciones lider-miembros ya sea
compartiendo con el grupo o permaneciendo distante. Fiedler ha
informado que en varios estudios de validacion, con distintos tipos de
grupos y en distintos lugares, los lideres entrenados mediante el
sistema LEADERMATCH son consistentemente mas efectivos que los
lideres no entrenados de los grupos control.

De acuerdo a Wrightsman y Deaux (1981), aunque este enfoque
representa probablemente la aproximacion mas directa al problema de
entrenar lideres efectivos, la distincion entre estilo de liderazgo y
conductas especificas del lider puede no ser tan clara como sugiere el
modelo de Fiedler. Asi, es probable que ciertos cambios puedan
alterar las caracteristicas tanto de la personalidad del lider como de la

203



situacion del grupo.

Respecto a criticas y limitaciones de la teoria, Wrightsman y Deaux
(1981) senialan que, aunque los estudios de Fiedler representan la
investigacion mas amplia sobre la efectividad del liderazgo hasta la
fecha, se requieren ciertos refinamientos para poder abarcar en mejor
forma la considerable variabilidad en el desempefio de los grupos.
Agregan que ademds las correlaciones entre puntajes CMP y
rendimiento grupal a menudo no son significativas, y que el modelo es
mas bien estatico, ya que "parece asumir que el lider influye en el

grupo pero que el grupo u organizacion tiene poco o ningun efecto en
el lider" (p. 498).

Por su parte, Baron y Byrne (1994) sefialan que existe alguna
ambigiliedad respecto a la ubicacion de las situaciones especificas a lo
largo de la dimension de control situacional. "A menos que las
situaciones puedan ser clasificadas precisamente como bajas, moderadas,
o altas en control situacional, es dificil hacer predicciones
concernientes a la efectividad del lider" (p. 522). También se ha
cuestionado la adecuacion de los procedimientos empleados para
medir la posicion del lider en la dimension CMP, la validez misma de
esta dimension (que sélo depende del auto-informe), y el hecho que la
teoria solo considera la eficiencia en términos de productividad.

Tomando en consideracion tanto la evidencia existente como las
principales criticas, Baron y Byrne (1994) concluyen que la teoria de
la contingencia ha hecho un aporte real a la comprension de aspectos
claves del liderazgo y de la efectividad de los lideres, sin embargo
quedan algunas interrogantes acerca de su precision que requieren
atencion cuidadosa. Por lo tanto, debe verse a esta teoria como aun
experimentando refinamiento, mas que como ofreciendo un marco de
referencia plenamente desarrollado para comprender todos los
aspectos de la efectividad del lider.

TEORIA NORMATIVA DE VROOM Y YETTON

Habiendo llegado a considerar que muchas de las formulaciones
situacionales del liderazgo no eran satisfactorias para servir de base a
métodos efectivos de administracion y supervision, Vroom y Yetton
desarrollaron un nuevo enfoque para la investigacion del estilo de
liderazgo, sus determinantes y consecuencias. Estos autores se
plantearon dos metas:
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1) formular un modelo normativo o prescriptivo de la conducta del
lider que incorporara de manera explicita las caracteristicas situacionales,
y que fuera consistente con la evidencia empirica existente acerca
de las consecuencias de aproximaciones alternativas;

2) establecer de manera empirica los determinantes de la conducta del
lider, lo cual revelaria qué factores, tanto en el individuo como en
la situacion, llevan a los lideres a comportarse en diversas formas
(Vroom, 1977).

Para poder cumplir con estas metas ambiciosas, los autores se
centraron en una dimension de la conducta del lider: el grado en que
el lider estimula la participacion de sus subordinados en la toma de
decisiones (se podra recordar que este también era el foco en el
esquema desarrollado por Tannenbaum y Schmidt en 1958, revisado
anteriormente). A partir de la revision de la evidencia disponible, las
siguientes conclusiones parecian justificadas:

1) La involucracion de los subordinados en la toma de decisiones es
costosa en términos de tiempo, especialmente cuando se requiere el
consenso del grupo.

2) La participacion de los subordinados en la toma de decisiones crea
mayor aceptacion de y compromiso con las decisiones, lo que a su
vez se refleja en una mejor implementacion de ellas.

3) La mayor participacion de los subordinados en la toma de decisiones
tiende a tener efectos positivos en la calidad o racionalidad de las
decisiones (especialmente cuando todos tienen la informacién
relevante, cuando el problema es inestructurado, y cuando existe un
interés mutuo o una meta comun entre los miembros del grupo).

4) La involucraciéon de los subordinados en la toma de decisiones
conduce a su crecimiento y desarrollo. Esta consecuencia se basa
mas en fundamentos tedricos que empiricos, ya que ha sido menos
investigada. Ademas tendria un caracter de largo plazo, por lo cual
es diferente de los tres factores previos (tiempo, aceptacion, y
calidad de la decision).

El modelo normativo desarrollado incluye cinco procesos de decision

que varian en el grado de oportunidad concedido a los subordinados

para participar en la toma de decisiéon (Vroom, 1977):

a) Ud. resuelve el problema o toma la decision solo, usando la
informacion de que dispone en ese momento.

b) Ud. obtiene la informacion necesaria desde sus subordinados, y
luego decide solo la solucién al problema.

¢) Ud. comparte el problema con algunos subordinados individualmente,
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obteniendo sus ideas y sugerencias. Luego Ud. toma una decision
que puede reflejar o no la influencia de sus subordinados.

d) Ud. comparte el problema con sus subordinados como grupo,
obteniendo colectivamente sus ideas y sugerencias. Luego Ud. toma
una decision que puede reflejar o no la influencia de sus
subordinados.

e) Ud. comparte el problema con sus subordinados como grupo. Juntos
generan y evaltan alternativas, e intentan alcanzar acuerdo sobre
una solucion. Ud. no trata de que el grupo adopte "su" solucién, y esta
dispuesto a aceptar e implementar cualquier solucion que tenga el
apoyo de todo el grupo.

De acuerdo a Vroom (1977), el modelo es de contingencia, ya que

asume que ningin proceso o estilo de toma de decisidon es mejor en

todas las circunstancias, sino que su efectividad depende de propiedades

identificables de la situacién. Sin embargo, difiere de otros modelos

de contingencia en el hecho que las caracteristicas situacionales son

atributos del problema o decision particular, mads que caracteristicas

generales de rol. Estos atributos del problema son los cimientos del

modelo, y representan los medios de diagnosticar la naturaleza del

problema o decisidén particular y determinar asi el proceso optimo de

decision. Estos atributos se reflejan en las siguientes preguntas que

deberia hacerse el lider frente a cada situacion particular:

1) ;Existe un requerimiento de calidad tal que es probable que una
solucidén sea mas racional que otra?

2) (Tengo la suficiente informacidon para tomar una decision de alta
calidad?

3) (Es estructurado el problema?

4) (Es la aceptacion de la decision por los subordinados crucial para
su implementacion efectiva;

5) Si tomara la decision solo, ;es razonablemente cierto que seria
aceptada por mis subordinados?

6) (Comparten los subordinados las metas organizacionales que se
logran resolviendo este problema?

7) (Es probable que exista conflicto entre los subordinados respecto a
las soluciones preferidas?

8) (Tienen los subordinados suficiente informaciéon para tomar una
decision de alta calidad?

Aun cuando un lider posea considerable poder y autoridad, no hay

garantia que sus decisiones sean aceptadas o implementadas por sus
seguidores. La interrogante que surge es ;cudnta participacion de los
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seguidores debe permitir el lider al tomar decisiones? De acuerdo a la
teoria normativa, los lideres que permiten un grado apropiado de
participacion de los seguidores seran mas efectivos que los lideres que
permiten ya sea demasiado o muy poco. ;Cuanta participaciéon es
suficiente o apropiada? La teoria sugiere que esto depende de varios
factores, principalmente de la importancia que la decision sea de alta
calidad y la importancia que sea aceptada por los seguidores.

Asi por ejemplo, en una situacion en que es crucial una decision de
alta calidad, en que el lider tiene suficiente informaciéon o expertez
para tomar solo la decision, y en que la aceptacion de los subordinados
no es crucial (la decision funcionara alin sin su apoyo), seria mejor un
estilo relativamente autocratico de decision. En contraste, en una
situaciéon en que los dos primeros elementos sean iguales, pero la
aceptacion de los subordinados sea crucial (la decision no funcionara
sin su apoyo activo), seria preferible un estilo mas participativo.

La teoria sugiere que considerando tales aspectos, los lideres pueden
determinar el estilo apropiado de decisiéon, uno que conceda a los
subordinados justo el monto apropiado de participacidon para mantener
su moral, al mismo tiempo que conserva el mayor grado de eficiencia
posible. En general estas sugerencias parecen funcionar: los lideres
que adaptan su estilo de toma de decisiones a las condiciones existentes,
son generalmente mas exitosos que aquellos que tienen un estilo
uniformemente autocratico o participativo (Vroom & Jago, 1978). Sin
embargo, evidencias adicionales sugieren la necesidad de ciertos
ajustes en la teoria.

Heilman y otros (citado en Baron & Byrne, 1994, p. 523) plantearon
en 1984 que al parecer la mayoria de las personas prefiere un estilo
participativo en su lider, atn en condiciones donde la teoria normativa
recomienda un estilo autocratico. Y también que los lideres y los
subordinados parecen diferir en sus reacciones a los diversos métodos
de llegar a una decisiéon. Los lideres tienden a preferir aquellos
métodos sugeridos por el modelo normativo de acuerdo a la situacidn,
mientras que los subordinados tienden a preferir estrategias
participativas en todos los casos.

Por su parte Crouch y Yetton (1987) encontraron que ciertas
caracteristicas personales del lider pueden jugar un rol importante en
determinar la efectividad relativa de diversas estrategias de decision.
Por ejemplo, en situaciones que involucran opiniones conflictivas,
solo los lideres con una habilidad relativamente alta de manejo de
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conflictos deberian usar el tipo de estrategia participativa de toma de
decisiones recomendada por el modelo. En cambio, los lideres con
baja habilidad de manejo de conflictos obtienen mejores resultados con
un estilo relativamente autocratico, a pesar del hecho que esto no es
predicho por el modelo.

Finalmente, existe evidencia informada por Field y House en 1990
(citado en Baron & Byrne, 1994, p. 523) que indica que el modelo de
Wroom y Yetton predice la efectividad percibida de las decisiones
entre los lideres, pero no necesariamente entre sus subordinados.
Estos autores indagaron las reacciones tanto de ejecutivos como de sus
subordinados acerca de una decision reciente tomada por los
ejecutivos, teniendo los participantes que describir el proceso usado
para tomar la decisioén, asi como sus propias percepciones del grado en
que las decisiones fueron aceptadas y fueron efectivas.

Los resultados mostraron que los ejecutivos y sus subordinados en
general concordaron en sus percepciones respecto al proceso de
decision usado por los ejecutivos, pero diferian en su percepciones
respecto a la efectividad de las decisiones predicha por el modelo.
Esto es, cuando los ejecutivos usaban alguna estrategia de decision
identificada como apropiada por la teoria normativa, ellos evaluaban
estas decisiones como mas efectivas que cuando adoptaban una
estrategia de decision no identificada por el modelo, lo cual ofreceria
apoyo a la validez del modelo. Sin embargo, los subordinados no
mostraron el mismo patron, sino que ellos indicaban una fuerte aversion
hacia los procedimientos autocraticos de toma de decision, aiin cuando
estos estaban identificados como los mas efectivos por el modelo. Los
autores sugieren que estos resultados pueden ser explicados en parte
por los roles contrastantes de subordinados y ejecutivos, que hacen
que los primeros deseen intensamente tener algo que decir en las
decisiones que afectan su trabajo.

A modo de conclusidn, la evidencia existente sugiere que la teoria
normativa ofrece guias utiles a los lideres para escoger el enfoque mas
efectivo a la toma de decisiones. Sin embargo, parecen necesarios
ciertos ajustes al modelo, para tomar en cuenta las preferencias
generalizadas por los procedimientos participativos, las diferencias en
las perspectivas de lideres y subordinados, y las habilidades o rasgos
de los lideres. Con tales modificaciones, el modelo normativo puede
ser muy util para comprender mejor el tema clave de la efectividad de
los lideres (Baron & Byrne, 1994).
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CAPITULO 7

INFLUENCIA, PODER Y CONTROL

A lo largo de este libro hemos insistido en que el tema central de la
psicologia social moderna es la influencia social, en sus diversos
niveles y modalidades. También hemos revisado ya diferentes formas
en que las personas ejercen influencia sobre otros o reciben la
influencia de otros mediante, al decir de Allport (1954), su presencia
"actual, imaginada o implicita". Se puede afirmar que la influencia
social es un fend6meno tan continuo y amplio, que no siempre somos
conscientes del grado en que opera en nuestra vida cotidiana. Por lo
tanto, en este Capitulo dirigiremos nuestra atencion al andlisis de las
principales modalidades y procesos de influencia social, los resultados
que producen, y las reacciones que generan.

En primer lugar analizaremos las principales formas en que los

individuos pueden ejercer poder o control sobre las actitudes y
conductas de otros, y mas adelante nos centraremos en tres procesos

209



principales que ilustran la poderosa influencia que ejercen las otras
personas en nuestra conducta. Por lo tanto, primero revisaremos lo que
se ha llamado las bases del poder social, y luego analizaremos los
temas del conformismo, consentimiento y obediencia.

LAS BASES DEL PODER SOCIAL

En primer lugar veamos los conceptos de influencia y de poder, los
cuales algunas veces se usan como sinoénimos. Para Biener (1988),
influencia se refiere al resultado de una interacciéon en la cual una
persona cambia algin aspecto de su conducta en la direccion intentada
por otra, y poder se refiere a la fuerza que motiva el cambio. O sea,
influencia se refiere al estado final, mientras que poder se refiere a
los medios usados para lograr tal fin. Por su parte, para Raven y Rubin
(1983) la influencia social se define como un cambio en las creencias,
actitudes, conducta o emociones de una persona, provocado por otra
persona o personas, mientras que poder social se define como
influencia potencial. La persona que es la fuente de influencia social
se llama agente, y la persona que es receptora del intento de
influencia se llama objeto. Por lo tanto, el poder social también se
puede definir como la capacidad de algin agente de influencia para
afectar a algiin objeto de influencia.

Cuando una persona trata de influir sobre otra puede hacerlo mediante

distintas formas. Asi por ejemplo, si un padre estd preocupado porque

su hijo pasa mucho tiempo viendo television y quiere cambiar esa

conducta, ¢l podria intentar diversas alternativas:

a) tratar de convencer al nifio de que ver mucha television puede
afectarlo negativamente;

b) enfatizar que ¢l, como un adulto experimentado, sabe lo que es
mejor para el nifio;

c) sefialarle que él no ve mucha television, y que el nifio podria hacer
lo mismo;

d) enfatizar que ¢l, como padre, tiene el derecho a regular las
actividades del nifio, el cual debe obedecer;

e) ofrecerle una recompensa si cambia su conducta;

f) amenazarlo con un castigo si no cambia su conducta.

Formas similares de intentar influir sobre otro se pueden encontrar en

numerosas interacciones cotidianas, tales como entre un policia y un
conductor, un profesor y un estudiante, un médico y un paciente, un
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jefe y un subordinado, etc. Antes de revisar cada uno de los tipos de
influencia social, es necesario aludir brevemente a tres conceptos
relacionados con las diversas formas de ejercer influencia sobre otros.
Esos conceptos son los de dependencia social, vigilancia, e influencia
positiva y negativa (Raven & Rubin, 1983).

a) Dependencia social: se refiere al grado en que el cambio producido
sigue dependiendo del agente que lo indujo. Una influencia socialmente
dependiente es aquella en que la persona que ha cambiado continua
relacionando la nueva conducta, creencia o actitud con el agente de
influencia. En cambio, en la influencia socialmente independiente
el cambio resultante contintia sin referencia posterior a, o dependencia
de, el agente de influencia.

b) Vigilancia: se refiere al grado en que el agente necesita observar al
objeto de influencia para asegurarse que el cambio producido es
real y se mantiene. A este respecto sera diferente la situacion
cuando el cambio refleja una modificacion en la actitud privada del
individuo, que cuando parece reflejar méas bien una conformidad
publica.

c) Influencia positiva y negativa: habitualmente se piensa en la
influencia positiva, donde la persona cambia en la direccion deseada o
requerida por el agente. Sin embargo, y tal como se vio al hablar de
los grupos de referencia en un Capitulo anterior, la influencia
puede ser también negativa, y en este caso la persona tenderd a
adoptar una actitud o conducta que sea la opuesta a la que el agente
intenta lograr. La influencia negativa, que también se ha llamado
"efecto boomerang", puede deberse a una evaluacidon negativa del
agente por parte del objeto de influencia, a la comunicacién
inadvertida de informacion que va en contra del efecto deseado por
el agente, o a una reaccion negativa de la persona por sentir
amenazada su libertad o independencia (reactancia).

Volviendo a las distintas formas de intentar influir sobre otros, French
y Raven describieron en 1959 cinco tipos de poder, o lo que ellos
llamaron las "bases del poder social": de recompensa, coercitivo,
legitimo, referente y experto (French & Raven, 1973). Mas adelante,
en 1965 Raven incorpord un sexto tipo, que como Veremos es
especialmente importante, llamado de informacidon (Raven & Rubin,
1983). Por lo tanto, a continuacion se examinaran seis tipos de poder
social que, en el ejemplo del padre que intenta que su hijo vea menos
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television, seran respectivamente: de informacion, experto, referente,
legitimo, de recompensa y coercitivo.

PODER DE INFORMACION

Es el unico socialmente independiente de los seis tipos de poder, ya
que seria una influencia puramente informacional, donde el contenido
del mensaje es el factor critico. Este tipo de poder se deriva de la
capacidad del agente de proporcionar informacion al individuo que lo
convenza de que el cambio invocado es apropiado o conveniente, por
lo tanto su efecto depende de cudn convincentes sean los argumentos y
evidencias presentadas. Como resultado de la comunicacion persuasiva, se
produce un cambio cognitivo en el receptor y llega a ver el asunto de
una manera distinta. Una vez que ha tenido lugar tal cambio cognitivo,
llega a ser completamente independiente del agente que lo indujo.

En términos de los modelos actuales de la persuasion (y tal como el
lector seguramente lo estaba pensando en este momento), se podria
decir que se produce un cambio via la ruta central de procesamiento
de la informacion, donde lo importante es la calidad de los argumentos
mas que otras claves periféricas como las caracteristicas de la fuente o
agente. Un ejemplo de influencia informacional seria un profesor
explicando un mejor método para resolver una ecuacion, o un médico
explicando al paciente por qué debe dejar de fumar si desea cuidar su
salud.

PODER EXPERTO

Este tipo de poder y los dos siguientes producen influencia que
depende del agente en alguna medida (son socialmente dependientes),
pero no requieren en general vigilancia. El poder experto opera cuando el
objeto de influencia atribuye al agente conocimientos, capacidad o
experiencia superiores en el tema en el cual se intenta la influencia, ya
sea en relaciéon a si mismo o a algin estandar absoluto. Ejemplos
claros de este tipo de influencia seria seguir las recomendaciones del
médico, o aceptar la asesoria de un abogado en materias legales, como
también aceptar el consejo de un vendedor de pinturas, y alin seguir
las indicaciones de un nifio acerca de un determinado lugar en una
ciudad pequeiia que no conocemos bien. En este ultimo caso, el nifio
no es un experto en un sentido formal, sin embargo ejerceria poder de
experto en la medida que le atribuimos un conocimiento superior al
nuestro acerca de esa ciudad.
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En muchos casos el poder de experto es ademas apoyado por signos
externos visibles, como los numerosos diplomas y libros especializados
en una oficina profesional, o por la presentacion previa de los antecedentes
y curriculum de un expositor o conferencista. Sin embargo, a
diferencia del tipo anterior de poder, en el caso del poder experto
puede haber instancias de influencia negativa, especialmente cuando
se cree o sospecha que el agente se beneficiard si la persona accede al
intento de influencia. Asi por ejemplo, si en un comercial de television
aparece un médico recomendando un determinado analgésico, muchas
personas podrian dudar de las reales ventajas de tal producto, por el
hecho que en este caso el experto seguramente se beneficia
econdémicamente con su participacion en el comercial.

PODER REFERENTE

Es el que opera cuando la persona se identifica con el agente de
influencia, percibe alguna comunidad con €l, o quiere formar una
unidad con €él. O sea, depende de la identificacion con el agente, o al
menos del deseo de tal identificacion, y mientras mayor sea la
atraccion hacia, o la identificacion con, el agente, mayor sea el poder
de referencia de éste (French & Raven, 1973). El término referente
proviene del estudio de los grupos de referencia, tema revisado
anteriormente, que muestra que las personas se refieren a otros para
evaluar sus opiniones, creencias, conductas y alin emociones. AlUn sin
la perspectiva de recompensas por ser similar a otros, o de castigos
por ser diferente de otros, el individuo puede derivar satisfaccion
personal del hecho de ser similar a otras personas que ¢l aprecia o
admira.

El poder referente puede ser ejercido por personas con las cuales no se
tiene una relacidon o una pertenencia comun, como sucede en muchos
casos con personajes admirados del cine o del deporte. Y ademas el
poder referente de los grupos o individuos puede variar en diferentes
momentos, dependiendo con qué nos identifiquemos. Por ejemplo, al
estar en otro pais probablemente somos mas conscientes de nuestra
nacionalidad que estando en casa, y como resultado de ello nuestras
opiniones al estar en el extranjero pueden reflejar mas cercanamente
lo que creemos que son o deberian ser las opiniones de los habitantes
de nuestro pais (Raven & Rubin, 1983).

Al igual que sucedia con los grupos de referencia, puede existir una
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influencia referente negativa, en que la persona adopta una actitud o
conducta opuesta a aquella sostenida o invocada por un agente
evaluado negativamente, con el cual no se desea percibir ninguna
unidad o identificacion.

PODER LEGITIMO

Es el que deriva de los valores internalizados en la persona que le
sefialan que el agente tiene un derecho legitimo a influenciarlo, y ella
tiene la obligacion de aceptar esa influencia. De acuerdo a French y
Raven (1973), este tipo de poder es probablemente el mas complejo de
todos ya que tiene que ver con el concepto de autoridad y con las
normas y roles sociales, las cuales pueden variar ampliamente. Sin
embargo, en las diversas situaciones, "la nocion de legitimidad
implica alguna especie de codigo o estandar, aceptado por el
individuo, en virtud del cual el agente externo puede hacer valer su
poder" (p. 84).

El poder legitimo de un individuo sobre otro puede tener distintas
bases ( French & Raven, 1973), entre ellas ciertos valores culturales
(por ejemplo, la edad), la aceptacion de la estructura social (como
sucede en las organizaciones formales), y la designacion por parte de
un agente legitimo (una autoridad superior legitima o haber sido
elegido por el grupo). Y uno de los aspectos importantes a considerar
es el rango de aplicacion del poder legitimo, el cual habitualmente
estd prescrito de un modo mas o menos especifico, por lo cual el
intento de usar el poder legitimo fuera de su rango de aplicabilidad
puede reducir la legitimidad del agente, asi como la atraccion hacia €l.
Por ejemplo, un oficial militar puede tener el derecho de instruir a los
soldados acerca de cémo realizar un ejercicio o comportarse en un
desfile, pero no acerca de cémo sufragar en una eleccion nacional
(Biener, 1988).

El poder legitimo es evidente en las organizaciones sociales formales
(gubernamentales, militares, industriales, etc.), donde cada persona
tiene una ubicacion especifica en el esquema organizacional, y donde
es claro quién tiene poder sobre quién. Pero también se ejerce el poder
legitimo en unidades sociales menos formales, como es el caso de la
familia tradicional, donde se observa que a los distintos miembros
parece concedérsele diferentes grados de poder legitimo en

214



determinadas dareas o tipos de decisiones. Raven y Rubin (1983)
aluden ademas a dos instancias especiales de poder legitimo: el poder
del experimentador sobre los sujetos que participan en un estudio
experimental, y el poder de los sin poder.

La primera situacion se refiere especialmente a las famosas
experiencias de Milgram en su estudio de la obediencia, tema que se
revisard mas adelante. Respecto al segundo caso, puede considerarse
como una paradoja que la falta de poder pueda llegar a ser la base de
poder legitimo. Este fendmeno se daria especialmente en sociedades o
grupos donde las normas sociales enfatizan la obligaciéon de las
personas de ayudar a los menos afortunados o a los mas débiles. La
persona sin poder a menudo ejerce su poder enfatizando su condicion
de debilidad o falta de poder. Asi por ejemplo, una persona ciega
puede legitimamente requerir a otra persona que le ayude a cruzar la
calle, o un nifio pequeno puede legitimamente pedir ayuda a su padre
para abrocharse los zapatos. También puede verse esto en la forma en
que un mendigo a veces solicita y espera que le den dinero, y alin a
nivel internacional, en la forma en que los paises con menos recursos
esperan un trato favorable en sus relaciones con aquellos paises mas
poderosos.

Este tipo de "poder del sin poder", o poder legitimo de desamparo, se
basa en que el objeto de influencia acepte la norma de responsabilidad
social, y es usado a menudo por aquellas personas que sienten que
carecen de otros tipos de poder. Al respecto, se ha visto que este tipo
de poder es mas usado por las mujeres, los nifios, y los miembros de
minorias en desventaja (Raven & Rubin, 1983).

PODER DE RECOMPENSA

Este tipo y el siguiente se caracterizan porque son altamente
dependientes del agente de influencia, y requieren que el agente se
asegure que la persona mantiene el cambio inducido por ¢l (o sea, son
socialmente dependientes y requieren vigilancia). El poder de
recompensa deriva de la capacidad del agente para mediar
recompensas o beneficios para la persona que estd siendo
influenciada, y donde es claro que el agente recompensara a la persona
s0lo si esta accede al requerimiento. Las recompensas pueden ser
impersonales (dinero, una buena nota, una recomendaciéon para
ascenso), o personales (aprobacion, amor, aceptacion).
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PODER COERCITIVO

El poder coercitivo deriva de la capacidad del agente de influencia
para castigar a la persona que esta siendo influenciada, y donde es
claro que el agente castigard a la persona si esta no accede al
requerimiento. Los castigos pueden ser impersonales (una mala nota,
una palmada, una multa, un arresto), o personales (desaprobacion,
rechazo, retirada de afecto).

Estos dos ultimos tipos de poder, la promesa de recompensas y la
amenaza de castigos, han sido considerados a menudo como casi
sinobnimos del concepto de poder, y por lo tanto como técnicas
altamente efectivas de influencia. Sin embargo, se puede considerar a
la recompensa y la coercion como formas menos eficaces que por
ejemplo el poder por informacion, porque como ya se ha dicho, ambas
dependen en alto grado del agente y ademads requieren vigilancia. A
pesar que en algunos casos la vigilancia puede ser mantenida
facilmente, en muchos otros casos puede ser muy dificil o aun
imposible.

A pesar que estos dos tipos de poder pueden aparecer como
equivalentes, en el sentido que la ausencia de una recompensa
prometida seria equivalente a un castigo, y la ausencia de un castigo
esperado seria recompensante, existen algunas diferencias importantes
en el uso de ambos tipos de poder, que hacen que sea preferible usar
recompensa mas que coercién (Raven & Rubin, 1983).

a) Cuando se usa el poder coercitivo, la persona tiende a rechazar al
agente y a sentirse negativamente hacia la situacién, en cambio,
hay mayor probabilidad que la persona se sienta atraida hacia un
agente que usa recompensa. Cuando el agente de influencia es
rechazado, disminuye notoriamente su capacidad para usar otras
formas de poder (por ejemplo, poder referente). La coercidén puede
impulsar a la persona a tratar de abandonar completamente la
situacion, mientras que la recompensa puede estimularla a continuar
su relacion con el agente para recibir la recompensa.

b) Aunque la vigilancia es necesaria en ambos tipos, pareciera que la

vigilancia es mas facil de mantener cuando se usa recompensa. Para
obtener la recompensa, la persona querrd mostrarle al agente su
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acatamiento a las indicaciones, facilitando la vigilancia. En cambio,
cuando se usa coercion, la persona tratara de ocultar su no
cumplimiento para evitar el castigo.

¢) La vigilancia, que como se ha visto seria especialmente necesaria al
usar coercion, parece desarrollar una actitud de desconfianza del
agente respecto de la persona que estd observando. Esto se ilustra
claramente en un estudio de Strickland (citado en Raven & Rubin,
1983, p. 411-412), en el cual un individuo tenia que supervisar el
trabajo de otros dos sujetos, los cuales podian ser castigados si no
accedian al requerimiento del supervisor. Al término de la primera
sesion de trabajo, el supervisor examinaba el trabajo de ambos
sujetos, encontrando que ambos habian tenido un rendimiento similar.
Sin embargo, el experimentador habia dispuesto que el supervisor
observara cuidadosamente el trabajo del sujeto A y no pudiera
observar el trabajo del sujeto B durante toda la sesion. Al comenzar la
segunda sesion de trabajo, el supervisor podia escoger entre
observar el trabajo de A o de B, encontrandose que elegia observar
aA.

Este ultimo resultado puede interpretarse de acuerdo a la teoria de la
atribucion revisada en un Capitulo anterior: ya que B trabajé bien sin
ser observado, significaria que quiso trabajar bien (motivacion
interna), en cambio A, que estuvo siendo observado durante toda la
sesion, podria haber trabajado bien debido a tal observacion
(circunstancias externas). Esta desconfianza ocurriria especialmente
cuando se ha utilizado la amenaza de castigo, ya que en un estudio
adicional se encontr6 que no se producia desconfianza especial hacia
el sujeto observado cuando se ofrecia recompensa por acceder al
requerimiento del supervisor (Raven & Rubin, 1983).

De lo expuesto hasta aqui se puede ver entonces que las seis bases de
la influencia o poder social difieren en varias formas. El poder
informacional es casi inmediatamente independiente del agente, ya
que esta basado en el contenido mismo de la comunicacion y en el
cambio cognitivo producido. En contraste, las otras cinco bases del
poder son socialmente dependientes, ya que implican que la persona
sigue relacionando la nueva conducta, creencia o actitud con el agente
de influencia. Entre estas cinco formas socialmente dependientes de
influencia, el poder de recompensa y el coercitivo difieren de los otros
tres en que, para ser efectivos, requieren que el agente de influencia
mantenga vigilancia (aunque al parecer esta vigilancia es méas facil de
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mantener con el poder de recompensa que con el de coercidn).
Ademas, la evaluacion que hace la persona del agente de influencia
dependeria de cudl base del poder use éste.

EFECTOS SECUNDARIOS

Hasta aqui hemos estado interesados en los efectos primarios del
poder social, es decir, en los cambios inmediatos que siguen a la
accion de un agente de influencia. Sin embargo, pueden existir a
menudo cambios secundarios en las creencias, actitudes y conductas,
en la relacidon con el agente, y en la auto-percepcion del agente y la
persona objeto de la influencia (Raven & Rubin, 1983).

Se ha establecido anteriormente que el poder de recompensa y el
coercitivo requieren vigilancia, y que s6lo la influencia informacional
conduce a un cambio internalizado o socialmente independiente. Sin
embargo, en algunas ocasiones las personas llegan eventualmente a
aceptar y creer en ciertos cambios a los cuales han sido inicialmente
forzadas. Asi, como sugiere la teoria de la disonancia cognitiva,
algunas veces un cambio en la conducta puede conducir a un cambio
en una actitud discrepante con esa nueva conducta. En otros casos, la
coercidon o recompensa pueden llevar a un cambio privado dependiente o
aun independiente, y eventualmente la legitimidad, expertez y
referencia pueden también resultar en un cambio socialmente
independiente. Como se expresd en un Capitulo inicial, las formas en que
las actitudes de las personas cambian después de una conducta discrepante
forzada han sido de particular interés para los psicdlogos sociales.
Algunas de las causas de esos cambios secundarios son las siguientes.

a) Nuevas percepciones del asunto: si un nifilo no quiere probar un
nuevo alimento, y en algin momento es obligado a hacerlo, puede
que descubra que le gusta. Si es asi, puede producirse la aceptacion
privada de un cambio en la conducta inducido inicialmente por
coercion, y el cambio hacerse socialmente independiente. Es decir, el
nifio continuard ingiriendo ese alimento aunque nadie lo vigile, y
aun después que haya olvidado que fue obligado a ingerirlo la
primera vez. La explicacion més simple para esto seria que el nifio
cambié su percepcion del alimento después de haberlo probado
mediante coercion.

Una situacion similar puede darse en otros campos, por ejemplo en las
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b)

reacciones a un cambio legislativo. En una encuesta a gran escala de
los médicos de Nueva York mientras se estaba discutiendo un nuevo
programa médico estatal, un socidlogo encontré que el 54% se
oponia a tal programa y el 38% estaba a favor. Inmediatamente
después de aprobarse el programa se produjo un cambio brusco, con
el 70% ahora a favor y el 26% en contra, y una vez que el programa
habia sido implementado exitosamente la tendencia continud,
elevandose al 81% los que estaban a favor. Es dificil determinar
exactamente el mecanismo subyacente a estos cambios, tal vez
existia una aceptacion del poder legitimo de los legisladores, o bien
se producia una reduccion de la disonancia. Sin embargo, los datos
indican que los médicos fueron percibiendo cada vez més ventajas y
menos desventajas del nuevo programa (Raven & Rubin, 1983).

Nuevas percepciones del agente de influencia: como se ha dicho
anteriormente, el uso de poder coercitivo por un agente producira
una evaluacién negativa por parte de la persona, lo mismo que el
uso ilegitimo del poder, lo cual puede conducir a un poder referente
negativo o efecto boomerang. También puede existir un efecto de
halo negativo, en que el agente sea visto como menos experto y
menos legitimo, y por tanto menos persuasivo. Por otra parte,
cuando se usa poder de recompensa puede haber un cambio positivo
de actitud, tendiendo a adoptarse la posicion invocada por el
agente.

Reduccion de inconsistencia o disonancia: como se ha dicho
antes, un cambio en la conducta puede producir disonancia con las
actitudes o creencias, y la persona puede cambiar esas actitudes de
manera que sean consonantes con la conducta. Tal disonancia es
mas probable cuando la amenaza de castigo o la promesa de
recompensa son moderadas mas que extremas. Las amenazas o
recompensas extremas pueden servir como justificaciéon para la
discrepancia entre conducta y actitud. En cambio, una amenaza de
castigo o promesa de recompensa moderadas, justo lo suficiente
para producir el cambio de conducta, producirdn mayor conflicto
antes del cambio y mayor disonancia después del cambio,
conduciendo probablemente a un cambio de actitud para reducir la
disonancia.

Un estudio interesante acerca de los efectos de la influencia social en
las relaciones y auto-percepcion de los individuos, fue informado por
Litman-Adizes, Fontaine y Raven en 1978 (citado en Raven & Rubin,
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1983, p. 431-433). Los sujetos tenian que imaginarse que estaban en

una situacion laboral particular, la mitad de ellos como supervisores y

la otra mitad como trabajadores. Entonces ellos escuchaban un

escenario en el cual un supervisor intentaba obtener que un trabajador

cambiara su manera habitual de trabajar y usara otro método, variando

los escenarios en el tipo de poder que usaba el supervisor:

1) "Ud. mejor lo usa. De otra forma, nunca obtendrd una promociéon"
(coercion);

2) "Parecemos tener mucho en comun. Yo he usado siempre este
método, ;por qué no lo usa Ud. también?" (referente);

3) "Si Ud. usa este método, probablemente serd promovido pronto"
(recompensa);

4) "Como su supervisor, yo prefiero que Ud. use este método"
(legitimidad);

5) "Recién hemos terminado un estudio extenso que muestra que este
método es superior. ;Por qué no lo usa Ud.?" (informacion);

6) "Yo tengo una muy larga experiencia en esta area. ;Por qué no lo
usa Ud." (experto).

So6lo un tipo de poder se usaba en cada escenario, en todos los cuales
el trabajador accedia al requerimiento del supervisor. Asi, cada escenario
terminaba con "Al dia siguiente, Ud. (para los trabajadores) o el
trabajador (para los supervisores) estd usando el nuevo método".

Interrogados acerca de si sentian que el nuevo método era realmente
mejor, era mas probable que los '"trabajadores" respondieran
afirmativamente cuando se usaba poder informacional, y menos
probable cuando se usaba poder coercitivo y legitimo. El poder
informacional también persuadia a los "trabajadores" a mantener el
cambio sin ser vigilados. Era mdas probable que los "trabajadores"
rechazaran a los "supervisores" que usaban poder coercitivo, y que estos
ultimos a su vez rechazaran a los "trabajadores" a quienes habian
coercionado. Por ultimo, frente a la pregunta de a quién atribuian el
cambio observado en el trabajador, tanto los trabajadores como los
supervisores atribuian el cambio a los deseos del trabajador si se habia
usado poder informacional, y a la influencia del supervisor si se habia
usado coercidn o poder legitimo.

De acuerdo a Raven y Rubin (1983), aunque este ultimo estudio se
basa en una situacion simulada o de desempeiio de roles, sus resultados
son consistentes con otros estudios basados en interacciones reales, de
tipo laboral y conyugal. La conclusion general que se deriva de ellos
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es que cuando se usan formas de influencia relativamente fuertes
(coercion o legitimidad formal), es probable que tanto el persuasor
como el persuadido sientan que el cambio ha sido forzado en el
persuadido. Ademads, ambos estan predispuestos a rechazarse mutuamente,
y una vez que el agente de influencia ha usado la coercion y la consiguiente
vigilancia necesaria, desarrollard mas desconfianza y sentird que la
coercion y la vigilancia serdn més necesarias aun en el futuro.

DIFERENCIAS INDIVIDUALES

Asi como existen diferentes formas de ejercer influencia o poder sobre
otros, también existirdn diferencias entre las personas tanto en su
motivacion de poder como en sus preferencias por distintas formas de
ejercer poder. Uno de los primeros autores que destacd el afan de
poder como una motivacion humana basica fue Adler, uno de los
primeros discipulos de Freud. Para Adler, las personas inician su vida
débiles e indefensas, con sentimientos inherentes de inferioridad que
deben ser compensados con el ejercicio del poder. A diferencia de
Freud, Adler considerd el poder como una fuerza mas significativa
que el sexo, sugiriendo que las necesidades sexuales podian ser
consideradas como una redireccion de la necesidad de poder (Raven &
Rubin, 1983).

En relacion a lo ultimo, es interesante relacionar las ideas de Adler
formuladas a comienzos de siglo, con la investigacion moderna sobre
conducta sexual agresiva. En uno de los estudios mas amplios
realizados sobre violadores convictos, Groth inform6 en 1979 (citado
en Malamuth, 1986; Allison & Wrightsman, 1993) que la motivacién
mas comun para la violacion entre los mas de 500 sujetos estudiados
era el poder. Para tales hombres, que representaban el 55% de la
muestra, "el acto de la violacion sirve para compensar los sentimientos de
inseguridad e inadecuacion, y a menudo refleja necesidades de
expresar fuerza, control, autoridad, y poder...El violador motivado por
una necesidad de poder usa s6lo la fuerza necesaria para doblegar a la
victima. La meta no es danar a la victima fisicamente sino poseerla
sexualmente. Los medios para lograr esto pueden incluir amenazas
verbales, intimidacion con un arma, o la fuerza fisica si es necesario"
(Allison & Wrightsman, 1993, p. 56).

Por su parte, Malamuth (1986) en su estudio sobre predictores de la
agresion sexual, encontré que el motivo de dominancia (el grado en
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que los sentimientos de control sobre otro motivan la sexualidad) era
el que tenia mayores correlaciones significativas con los otros
predictores, y tenia una alta relacién con la medida de agresidon sexual
auto-informada. Por ultimo, Doyle y Paludi (1991) expresan que las
diversas formas de victimizacidén sexual (incesto, violacidn, violencia
doméstica, y acoso sexual) son manifestaciones del poder y dominacion
de una persona sobre otra.

En un contexto distinto, especialmente en referencia a la conducta en
el ambito laboral, McClelland (citado en Raven & Rubin, 1983)
incluye la necesidad de poder entre las motivaciones sociales mas
significativas, junto con la necesidad afiliativa y la necesidad de
logro, pudiendo caracterizarse por ejemplo la conducta de un lider
organizativo de acuerdo a cual sea su patréon motivacional dominante.

Es razonable asumir que la mayoria de las personas tal vez obtienen
satisfaccion de tener control y ser capaz de influenciar la conducta de
otros. Sin embargo, también se puede esperar que las personas varien
ampliamente en el grado en el cual ellas sienten que es importante
tener y ejercer poder. Para Raven y Rubin (1983), a partir de las
proposiciones de Adler se podria esperar que las personas que se
sienten inferiores o en desventaja en algin sentido, estarian
especialmente predispuestas a luchar por conseguir poder. Y al
respecto ellos citan a historiadores que sugieren que esta relacion
podria encontrarse atendiendo a algunos antecedentes de muchas
figuras historicas (la epilepsia de Julio Cesar, la baja estatura de
Napoleodn, la infancia deprivada de Hitler), asi como a la personalidad
y temprana infancia de muchas figuras politicas con una fuerte
necesidad de poder.

Para medir las diferencias individuales en la necesidad de poder,
diversos autores han utilizado pruebas proyectivas de personalidad tal
como el Test de Apercepcion Temadtica (Murray, 1964). En dicha
prueba el individuo debe elaborar historias acerca de diversos cuadros
ambiguos que se le presentan, y las historias que contienen muchos
personajes que influencian y controlan a otros se interpretan como
indicadoras de alta necesidad de poder. Las personas que presentan
altos puntajes de necesidad de poder en el test tienden a informar que
realmente ejercen poder sobre otros, y también parecen preferir a los
individuos que se congracian con ellas y las adulan (Fodor & Farrow,
1979).
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Se podria esperar que las personas con alta y baja necesidad de poder
utilicen distintas formas de poder, y concretamente que aquellas con
mayor afan de poder usen formas mas fuertes como la coerciéon y el
poder legitimo. De acuerdo a Raven y Rubin (1983), diversos estudios
en diferentes contextos indican que las personas con baja
autoconfianza o que se sienten inferiores tienden a usar la coercion y
el poder legitimo. Asi por ejemplo, ellos citan un estudio de Raven y
otros acerca de las formas de influencia social usadas por el personal
hospitalario encargado de controlar infecciones intra-hospitalarias. En
dicho estudio se encontrd6 que entre las enfermeras habia una
preferencia general por el poder informacional, pero aquellas que se
sentian inseguras, ineficaces, o que sentian que alguien con caracteristicas
diferentes podria hacer mejor el trabajo, era més probable que usaran
poder coercitivo y legitimo que aquellas que se sentian seguras,
quienes usaban mas poder experto e informacional.

Un tema interesante de investigacion ha sido examinar si hombres y
mujeres difieren en su preferencia por distintas formas de poder y en
sus respuestas al poder usado por otros. Nancy Henley (1977), autora
del primer libro dedicado especificamente al tema del poder en la
comunicacién no verbal, afirma que el poder no es algo que un
individuo tenga como algo dado, sino que el poder es creado en el
contexto de la interaccidon social. Dadas las diferencias reales en el
poder relativo de hombres y mujeres en su interaccion, es razonable
esperar que ambos sexos difieran en su utilizacién de las diferentes
formas de poder.

Uno de los principales estudios al respecto es el informado en 1974
por Johnson (citado en Raven & Rubin, 1983, p. 528-529). Como parte
de su investigacion doctoral, esta autora en primer lugar presentd a los
sujetos situaciones hipotéticas en las cuales una persona intentaba
influir sobre otra utilizando distintos tipos de poder, y los sujetos
debian adivinar el sexo del agente de influencia. Se encontré que los
sujetos tendian a atribuir a las mujeres tres tipos de poder: referente,
legitimo de desamparo, e informacional indirecto; en cambio atribuian
a los hombres otros tres tipos: experto, legitimo formal, e informacional
directo.

En un estudio de laboratorio posterior de la misma autora, los sujetos
trabajaban en una tarea industrial simulada y recibian mensajes de un
supervisor pidiéndoles cambiar su forma de trabajo. Estos mensajes,
caracterizados por el uso de distintos tipos de poder, podian provenir
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de uno de dos supervisores, un hombre y una mujer, y los sujetos
debian adivinar cual supervisor habia enviado el mensaje. Los
resultados fueron exactamente los mismos que en el primer estudio, en
términos de qué tipos de poder se atribuia al supervisor y a la
supervisora. Cuando se invertian los roles, y los sujetos debian actuar
como supervisores y elegir mensajes para influir sobre otros, se
obtenian resultados paralelos a los anteriores, con una mayor probabilidad
significativa que las mujeres seleccionaran estrategias tipicas femeninas
y los hombres estrategias tipicas masculinas.

En otro estudio de Johnson y Goodchilds de 1976 (citado en Raven &
Rubin, 1983, p. 529), donde se pidi6 a estudiantes universitarios
escribir ensayos acerca de "coOmo consigo las cosas", se encontré6 que
era mas probable que las mujeres informaran wusar estrategias
informacionales indirectas y manipulativas, y los hombres informaran
usar estrategias informacionales directas. También era mas probable
que las mujeres informaran usar emociones (recompensa personal,
coercitivo personal e inducciéon de culpa) y atn llanto, estando esta
ultima estrategia totalmente ausente en los informes de los hombres.
Por su parte, Instone, Major y Bunker (1983) investigaron si las
mujeres y hombres, en igual posicion de poder en un contexto
organizacional simulado, diferian en las estrategias que usaban para
influir sobre los subordinados. En relacion a los hombres, las mujeres
tendian a hacer menos intentos de influencia, usaban un rango mas
restringido de estrategias de influencia, y usaban mas estrategias de
poder de recompensa y coercitivo. En este estudio las mujeres
mostraban menos autoconfianza que los hombres, y este factor
explicaba la mayor parte de las diferencias sexuales en las ticticas de
influencia.

Respecto al menor rango de estrategias de influencia usadas por las
mujeres en el estudio anterior, esto concuerda con el estudio ya citado
de Raven y otros con personal hospitalario. Cuando en dicho estudio
se preguntd a los médicos y a las enfermeras cudn probable era que
usaran cada una de las seis bases del poder para influir en otros
miembros del equipo, los médicos indicaron que era algo probable que
usaran la mayoria de ellas, mientras que las enfermeras indicaron que
era poco probable que usaran mas de una o dos (citado en Biener,
1988, p. 328). Se podria pensar que en este hallazgo también puede
intervenir el factor de autoconfianza sefialado en el estudio anterior.

Referente al mismo aspecto, Doyle y Paludi (1991) concluyen, luego
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de analizar la situacion de hombres y mujeres en relacidon a las seis
bases de poder, que los hombres tienden a usar un mayor nimero de
tipos de poder que las mujeres, y que el tnico tipo de poder mas
probable de ser usado por las mujeres que por los hombres, es el poder
referente. Esto ultimo se deberia a que "las mujeres tradicionalmente son
vistas como siendo mas sensitivas a los otros, mas preocupadas de la
armonia en el grupo, y menos agresivas que los hombres" (p. 182).

Howard, Blumstein y Schwartz (1986) investigaron la influencia
relativa de diversas variables, entre ellas el sexo y la orientacion de
rol sexual (masculinidad-femineidad), en las tacticas de influencia
utilizadas por ambos miembros de relaciones de pareja del mismo y
distinto sexo. A partir de distintas taxonomias, se identificaron y
midieron seis tacticas de influencia que podian ser usadas por la
pareja de cada individuo. Dos de estas pueden ser consideradas como
débiles: Manipulaciéon (lanzar indirectas, adular, seducir, recordar
favores pasados) y Suplicacion (implorar, llorar, actuar como enfermo y
desvalido). Otras dos serian tacticas fuertes: Amedrentamiento (amenazar,
insultar, violentarse, ridiculizar) y Autocracia (insistir, afirmar mayor
conocimiento, afirmar autoridad). Y otras dos tacticas pueden ser
consideradas neutras en cuando a una dimension de poder: Desligamiento
(amurrarse, tratar de hacer sentir culpable al otro, abandonar la
escena) y Negociacion (razonar, intentar un compromiso, ofrecer un
intercambio).

Los resultados, en lo que se refiere a las dos variables mencionadas,
mostraron que el sexo del individuo tenia s6lo un efecto: los hombres
eran mas percibidos usando el desligamiento, una tactica neutra. En
cambio, el sexo de la pareja tenia efectos en las dos tacticas débiles:
las parejas de hombres eran mas percibidas como usando manipulacion y
suplicacion. Mientras que la orientacion sexual del individuo (hetero u
homosexual) no tenia efectos significativos, la orientacion de rol
sexual tenia efectos: aquellos individuos relativamente menos masculinos
y aquellos relativamente mdas femeninos que sus parejas, eran mas
percibidos como usando suplicacion, y ademas los primeros (relativamente
menos masculinos) eran mas percibidos como usando la tactica neutra
de negociacion.

Los efectos sefialados, mas los de otras variables incluidas en el
estudio, sobre el uso percibido de tacticas débiles, revelan que las
posiciones de debilidad incrementan la probabilidad de usar tacticas
débiles. Lo mismo no aparece tan claro respecto al uso de tacticas

225



fuertes, ya que ni el sexo ni la orientacion de rol sexual tenian efectos
en el uso percibido de las tacticas fuertes. Ademas, un dato interesante
fue que las mujeres heterosexuales que no trabajaban fuera del hogar
usaban mdas tacticas autocrdticas, y tendian a usar mas el
amedrentamiento (ambas tacticas fuertes), que aquellas que si
trabajaban fuera del hogar. Los autores concluyen que, aunque en su
estudio se pueden separar los efectos del sexo y el poder, ello no
significa desconocer la conexién muy real que existe entre ambas
variables. "En parte debido a que hombres y mujeres tienen acceso
sistematicamente diferencial a los recursos estructurales, su uso de
tacticas de influencia varia" (p. 109).

De acuerdo a Doyle y Paludi (1991), las estrategias de poder usadas
por hombres y mujeres pueden ser analizadas en base a tres
dimensiones distintas. La primera dimension se refiere al hecho que
una persona puede tratar de influir sobre otra de manera directa
(ejemplo, "cierra la puerta"), o bien de manera indirecta (ejemplo,
"esta haciendo mucho frio"), como en la estrategia de manipulacion.
La segunda se refiere al uso de recursos concretos (tales como dinero,
conocimiento, o fuerza) o personales (amistad, afecto, o aprobaciéon). Y
la tercera dimension se refiere al grado de competencia que se asigna
socialmente a ambos sexos en general. Debido a que los hombres son
percibidos como poseyendo mas poder en general, teniendo mas
recursos concretos a su disposicion, y como siendo mas competentes
en diversas actividades o areas, sus estrategias de influencia tienden a
ser mas directas. En cambio las mujeres, debido a su distinta posicion
social y a su socializacion, hacen mas uso de estrategias indirectas y
basadas en recursos personales.

PROCESOS DE INFLUENCIA SOCIAL Y CONTROL

Tanto en el tema de la persuasion, visto en el Capitulo de actitudes,
como en el tema del poder social revisado en este Capitulo, hemos
conocido bastante acerca de las distintas formas que puede adoptar la
influencia social, o sea, aquellos intentos de parte de una persona por
afectar la conducta o actitudes de otras personas. A continuacidn
extenderemos el alcance de lo revisado hasta aqui, examinando
algunas formas o procesos adicionales de influencia y control. Primero
revisaremos el tema de la conformidad, o sea, aquellas presiones que
sentimos para comportarnos de manera similar a las otras personas en
un grupo o en la sociedad en general. Luego consideraremos el
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consentimiento, en el cual se busca que las personas accedan a un
requerimiento que se les hace. Y por ultimo examinaremos la
obediencia, en la cual el individuo sigue las 6rdenes que alguien le
da.

Aunque estos tres procesos pueden ser bastante similares en sus
efectos, y especialmente los dos primeros algunas veces se consideran
casi sindénimos, pueden ser diferenciados de acuerdo al factor que
induce el cambio de conducta en cada caso. Asi, en la conformidad el
individuo cede a las presiones grupales sin que exista un requerimiento
directo sobre €1, en el consentimiento el individuo accede a comportarse
de cierta manera frente a una peticion especifica de alguien, en tanto
que en la obediencia el individuo se comporta de cierta manera frente
a la presiéon de una orden proveniente de alguien con poder para
imponérsela.

CONFORMIDAD

Se considera que el primer antecedente del estudio de las presiones
hacia la conformidad, son las experiencias de Muzafer Sherif en los
aflos 30 acerca de la formacidén de normas sociales. Sherif se intereso
en estudiar los efectos mutuos que tiene sobre los individuos el emitir
juicios en presencia de otros acerca de una situacion ambigua. El
objeto de juicio era un fendmeno perceptivo llamado efecto autocinético,
consistente en que al fijar la vista sobre un punto luminoso inmdvil
dentro de una habitacién completamente oscura, el punto luminoso
parece desplazarse. Esta ilusion Optica se deberia a la ausencia de
puntos de referencia, haciendo que las estimaciones de movimiento
hechas por los individuos al estar solos variaran ampliamente, entre
una y diez pulgadas. Sin embargo, al tener que emitir sus juicios en
grupos de dos o tres, se observaba que las respuestas de los sujetos
empezaban a converger hasta hacerse casi idénticas. O sea, al llegar a
una opinion colectiva o consenso, los miembros del grupo establecian
una norma social acerca del movimiento de la luz (Smith & Mackie, 1995).

Los hallazgos de Sherif no parecen muy sorprendentes si consideramos
que la situacion era altamente ambigua, no existia ninguna otra fuente
de informacion, y no habia forma de saber si la respuesta era correcta
0 no, ya que en realidad no existia una respuesta correcta. Bajo tales
condiciones, podriamos preguntarnos en qué mas podian apoyarse los
participantes que no fuera en las respuestas de los otros. Pero también
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podriamos preguntarnos qué sucede cuando el objeto de juicio no es
ambiguo, y hay disponibles otras fuentes no sociales de informacidn.
En tales condiciones, ;qué ocurre cuando un individuo descubre que
sus juicios son diferentes a aquellos de las otras personas enfrentadas
a la misma situacion?

La primera respuesta a esto fue proporcionada por los famosos
estudios de Solomon Asch (1964), considerados clasicos dentro de la
psicologia social. El procedimiento consistia en reunir grupos de 7 a 9
sujetos y presentarles varias series de dos cartones, uno de ellos
conteniendo una linea vertical (linea patron) y el otro tres lineas
verticales de distinta longitud, una de las cuales es igual a la linea del
primer carton. La tarea de los sujetos es identificar, en cada serie de
dos cartones, cudl de las tres lineas es igual a la linea patrén, y dar su
respuesta en voz alta. En cada grupo hay un sujeto, ubicado en un
asiento alejado (habitualmente el penultimo lugar), que enfrenta la
situacion de manera desprevenida y a quien Asch denomina "sujeto
critico". En cambio el resto de los sujetos, sin que el sujeto critico lo
sepa, son confederados que siguen las instrucciones que antes les ha
dado el experimentador.

En los primeros ensayos todos los sujetos dan la respuesta correcta,
pero en 7 de 12 ensayos, llamados ensayos criticos, los confederados
daban undnimemente una respuesta erronea, expresando que dos lineas
manifiestamente desiguales eran idénticas (las desigualdades en
aquellos casos variaban entre 0.6 y 4.4 cms.). En cada ensayo se
registraban las respuestas, gestos y comentarios del sujeto critico,
después de terminados los ensayos se hacia una breve discusion de
grupo para obtener otras reacciones del sujeto, luego el experimentador lo
entrevistaba acerca de lo mismo, y finalmente le daba una explicacion
completa del experimento en que habia participado (Asch, 1964).

Los resultados obtenidos por Asch pueden expresarse en distintas
formas. En cuanto a la frecuencia total de respuestas correctas e incorrectas
en los ensayos criticos, un 33% de las respuestas eran errores
idénticos a los de la mayoria (en comparacion con un 7 % de errores
en un grupo control donde los sujetos daban sus respuestas privadamente
por escrito). El promedio de errores de los sujetos criticos era de 2.3,
en cambio en el grupo control era de 0.5. En este ultimo grupo el
rango de errores iba de 0 a 2, en cambio en los sujetos experimentales
este rango iba de 0 a 7, o sea, habia sujetos que se plegaban al error de
la mayoria en todos los ensayos. El porcentaje de sujetos experimentales
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que no cometia ningln error (o sea, eran independientes de la mayoria),
variaba entre un 19% (en el estudio original con 31 sujetos) y un 25 %
en estudios posteriores.

Esto ultimo lleva a expresar a algunos autores (Baron & Byrne, 1994;
Smith & Mackie, 1995) que el 75% de los sujetos se sometia a las
respuestas erroneas de la mayoria al menos en una ocasién. En cambio,
para Asch (1964) el porcentaje de sujetos realmente conformistas era algo
menor (alrededor del 58%), correspondientes a aquellos que cometian
dos o mas errores, ya que habria que considerar que los sujetos del
grupo control ( donde no habia presién de grupo) no estaban exentos
de errores, sino que cometian un promedio de 0.5 errores.

En base al andlisis de la conducta de los sujetos en la tarea y sus reacciones
obtenidas en la discusion y entrevista, Asch (1964) expresa que, sin agotar
las posibilidades, podian distinguirse formas de independencia y formas de
sumision a la mayoria. En el primer caso, la independencia podia darse con
y sin confianza, y en cuanto a la sumision, esta podia deberse a una
distorsion de la percepcion, del juicio, o de la accion, revelando todo esto que
la misma situacion experimental provocaba reacciones completamente
diferentes en distintos individuos.

FACTORES QUE AFECTAN LA CONFORMIDAD

Los estudios pioneros de Asch demostraron claramente la existencia
de poderosas presiones grupales hacia la conformidad, ya que muchos
individuos mostraban un sometimiento al juicio de la mayoria sin que
se les hubiera requerido tal comportamiento. Sin embargo, la conducta
conformista no ocurre en el mismo grado en diversas situaciones o en
diferentes individuos. A partir de diversos estudios se ha concluido
que existen muchos factores que determinan el grado en que los
individuos ceden a la presion de grupo. Entre los que han recibido mas
atencion estan los siguientes.

Tamaiio del grupo

Se podria esperar que mientras mayor sea el nimero de personas que
forman una mayoria unanime, mayor seria la tendencia a la conformidad
en el sujeto minoritario. Esto seria asi, pero so6lo en algun grado. Tanto
en los estudios de Asch como en estudios posteriores, se encontrd que los
grupos compuestos por tres o cuatro confederados tenian la mayor
influencia en inducir respuestas conformistas en el sujeto critico. Mas
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alld de este nivel, incrementos adicionales en el tamafio del grupo
producian efectos decrecientes en la conformidad. Es importante
sefialar que es probable que en condiciones naturales, fuera del
laboratorio, posteriores aumentos en el tamafio del grupo (més alld de
tres o cuatro personas) puedan seguir aumentando la conformidad de
los individuos (Wrightsman & Deaux, 1981; Baron & Byrne, 1994).

La disminucion de la conformidad con el incremento del tamafio del
grupo puede también relacionarse con la teoria del impacto social de
Latané (1981). Esta teoria plantea que el monto de influencia social en
una situacion dada es una funcion multiplicativa de la potencia,
inmediatez y numero de personas que ejercen la influencia. La
potencia de un agente de influencia depende de su estatus, expertez y
poder. La inmediatez alude al hecho que ejercemos mas influencia en
persona que por teléfono, y que es mas probable que una llamada
telefonica sea mas poderosa que una carta. Y respecto al nimero de
personas, la formulacion de Latané expresa que mientras mas personas
hay en un grupo hay mas influencia social, pero también expresa que
mientras mas personas se agregan al grupo decrece el monto adicional
de influencia de cada una. Tendriamos por lo tanto una funcién
negativamente acelerada, similar a algunas ecuaciones psicofisicas
que relacionan la intensidad de un estimulo con la intensidad de la
sensacion que produce. En este caso, ir aumentando el nimero de
personas influyentes va disminuyendo el incremento del "impacto
social", de manera que la persona n tiene menos efecto que la persona
n-1.

Otro factor a considerar es que, yendo mas alla de la situacion
experimental de Asch, los grupos no siempre buscan ejercen
influencia o presion sobre un solo individuo, sino que sobre varias
personas u objetos de influencia. El modelo de influencia social de
Tanford y Penrod (1984) plantea que al principio, cuando hay muy
pocas personas, cada persona agregada al grupo (cada fuente adicional
de influencia) produce mayor aumento en la presion hacia la
conformidad que la persona precedente. Sin embargo, al aumentar el
tamafio del grupo pronto esta funcion se invierte, de modo que cada
persona adicional aporta menos al monto total de influencia que las
personas precedentes. Y el modelo también sugiere que, a medida que
aumenta el nimero de objetos de influencia social, disminuye el
impacto del tamafio del grupo sobre la conformidad, ya que la
influencia grupal se va diseminando en un nUmero creciente de
objetos de influencia. Asi, este modelo parece proporcionar una
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descripcion util de como las presiones hacia la conformidad varian
tanto con el tamafio del grupo como con el nimero de personas que
son los objetos de tal influencia.

Otra posible explicacion del hecho que en general un grupo mas
numeroso produzca menos efecto en la conformidad, podria ser que
cuando la mayoria undnime consiste en mas de 3 o 4 personas, el
individuo expuesto a la presion social podria sospechar que tales
personas no estan expresando sus reales opiniones o preferencias, sino
que se han coludido o confabulado para tratar de influirlo. No es algo
muy comun que las personas muestren grados tan altos de consenso,
por lo cual eso puede ser percibido como un indicio de que algo pasay
conviene estar en guardia.

Relacionado con lo anterior, parece ser que mas importante que el
numero de individuos es el grado de independencia que se perciba
entre ellos. Cuando todos los miembros de un grupo son percibidos o
categorizados como una sola unidad, su influencia en la conformidad
puede ser menor, mas cercana a la influencia que ejerceria un solo
individuo. Por lo tanto asume importancia el nimero de subgrupos que
ejercen presion hacia la conformidad. Asi, tres personas
independientes ejercerian mayor influencia que dos personas, tres
grupos de dos personas cada uno ejercerian mas influencia que dos
grupos de tres personas, y estos a su vez mas que un grupo de seis
personas. En un estudio de Wilder (citado en Myers, 1995, p. 241) los
sujetos antes de emitir sus juicios fueron expuestos a videos de cuatro
confederados emitiendo sus propios juicios. Cuando estos fueron
presentados como dos grupos independientes de dos personas cada
uno, los participantes mostraron mayor conformidad que cuando los
confederados presentaban sus juicios como un solo grupo. Por tanto,
seria la consistencia entre fuentes independientes lo que hace que su
punto de vista parezca mas convincente.

Cohesion

Otro factor que influye en la conformidad de un individuo es el grado de
atraccion hacia el grupo o las personas que ejercen influencia. Sera diferente
la motivacion de una persona para estar de acuerdo con otras personas
respecto a las cuales no se siente especialmente cercana o atraida, que en
relacion a personas con las cuales tiene una relacion mas estrecha, aprecia, y
desea obtener su aceptacion. En el primer caso habra poca motivacion para
adoptar las opiniones o visiones de los otros, mientras que en el segundo
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caso existird una fuerte motivacion para concordar con los otros que son
mas significativos para el individuo.

De acuerdo a Leyens (1982), la naturaleza de la relacién entre el
individuo y el grupo de presion tiene una importancia primordial.
Mientras en mayor grado el grupo tenga las caracteristicas de una
referencia adecuada, mas probabilidades tendra de tener éxito en sus
tentativas de influencia. Este autor agrega "...el individuo no se
atrevera a perder su condicion de miembro resistiéndose a las
presiones de que es objeto. Si se quiere mucho a un grupo, la aceptacion
publica tiene muchas probabilidades de cambiarse en adhesion verdadera"
(p. 87). Myers (1995) expresa que "mientras més cohesivo es un
grupo, mas poder tiene sobre sus miembros,...los miembros del grupo
que se sienten atraidos por éste responden mas a su influencia. No les
gusta estar en desacuerdo con los miembros del grupo. El temor al
rechazo de las personas que le agradan hace que les permita tener
cierto poder" (p. 242-243).

Parece claro el impacto que tiene la cohesidon o atraccién hacia el
grupo sobre la conformidad de las personas. Cuando se esta
fuertemente atraido hacia un grupo y se quiere a toda costa ser
aceptado por €l (o sea, cuando la cohesidn es alta), las presiones hacia
la conformidad seran mucho mayores que cuando la cohesion es baja.
Esto se puede apreciar en el hecho que la mayoria de las personas
estdn mucho mas dispuestas a aceptar influencia social de amigos o
personas que admiran, que de otras personas. Mientras mas gustemos
de otros y deseemos ganar su aprobacidon, mas tenderemos a ser
influenciados por ellos (Baron & Byrne, 1994).

Unanimidad

En la situacion original de Asch y en muchos otros estudios de la
conformidad, los sujetos estan expuestos a la presion social de un
grupo undnime, todas las otras personas concuerdan en una determinada
respuesta. ;Qué pasa si esta unanimidad se rompe, si al menos una de
las otras personas no comparte la vision de la mayoria? En tales
condiciones, los sujetos muestran mucho menos conformidad, obteniéndose
un 5.5% de respuestas conformistas, en comparacion con 32% en las
condiciones de completa unanimidad (Wrightsman & Deaux, 1981).

La importancia que tiene la falta de completa unanimidad (o tener un
"aliado") para reducir la conformidad, se ilustra por dos hechos
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adicionales. En primer lugar, el sujeto muestra menos conformidad
aunque el aliado no parezca ser muy competente en la tarea (por
ejemplo, que en la situacion de Asch el aliado use lentes muy gruesos
y exprese que le cuesta distinguir claramente las figuras). Y en
segundo lugar, no es necesario que el aliado comparta la posicién del
sujeto, ya que la disminucion de la tasa de conformidad es similar ya
sea que el aliado dé la respuesta correcta o que dé una respuesta aun
mas incorrecta que la mayoria (Pérez, 1994). De acuerdo a esto,
importaria mas la falta de unanimidad que el apoyo social que se
obtiene de un aliado, "los referentes sociales al no estar ya de acuerdo
entre si pierden su poder de informacioén" (Leyens, 1982, p. 85).

El hecho que basta con que una sola persona se desvie del juicio del
grupo para que se reduzca marcadamente la conformidad, puede
interpretarse en relacion al concepto de reestructuracion cognitiva.
Cuando la mayoria es consistentemente unanime (completo consenso),
el sujeto se veria forzado a reestructurar completamente su percepcion de
la situacion. El percibir que un miembro del grupo se aparta del juicio
de la mayoria, llevaria al sujeto a pensar que pueden existir distintos
puntos de vista respecto a la situacién, por lo cual ya no es necesaria
una reestructuracion. Ademas, de esta manera también se reduciria el
temor al rechazo, disminuyendo la presion normativa del grupo (Allen
& Wilder, 1980).

Sin embargo, al parecer el efecto de un miembro disidente de la mayoria

depende en parte del tema o tipo de juicio, siendo distinto donde se

espera alto consenso (juicios objetivos) o bajo consenso (juicios

subjetivos, como en temas de opinion). Allen y Levine (citados en

Pérez, 1994, p. 639-640) crearon tres condiciones:

a) consenso, donde el sujeto enfrentaba una mayoria undnime;

b) apoyo social, donde el sujeto recibe el apoyo real de un miembro
del grupo;

c) disidente extremo, donde un miembro del grupo daba respuestas
aun mds incorrectas o extremas que la mayoria del grupo.

Y estudiaron el efecto de estas condiciones en tres tipos de temas o
tareas: percepcion visual (lineas), itemes de informacidn, e itemes de
opinion. Se encontré6 que en los temas de percepcion visual e
informacion, la tasa de conformismo se reducia significativamente
tanto con el apoyo social como con el disidente extremo, o sea,
bastaba con la ruptura de la unanimidad. En cambio, en los temas de
opinidon solo el apoyo social producia una baja significativa del
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conformismo. Es decir, en temas de opiniones a uno no le sirve cualquier
opinién, pero en temas mas objetivos, donde hay una respuesta
correcta, cualquier disidencia sirve de apoyo para no someterse al
juicio de la mayoria.

Por ultimo, también se ha encontrado que si el apoyo se recibe
temprano, antes que operen las presiones hacia la conformidad (por
ejemplo, el aliado ocupa la primera posicion en dar la respuesta), se
reduce mas el conformismo que si el apoyo se recibe mas tarde
(ejemplo, cuando el aliado ocupa la cuarta posicidon). Al parecer, el
percibir que alguien mas comparte su vision puede ayudar a reforzar
la habilidad del individuo para resistir las presiones grupales
subsiguientes. De acuerdo a Baron y Byrne (1994), esto puede tener
implicaciones importantes en muchas situaciones de la vida real. Asi,
si Ud. se encuentra en una situaciéon en la que estan surgiendo
presiones hacia la conformidad, y Ud. siente que deben ser resistidas,
trate de hablar lo més pronto que pueda. Mientras mas pronto lo haga,
aumentaran las probabilidades de alinear a otros a su lado y resistir la
mayoria.

Ademés de los tres factores revisados, otros factores que se han
relacionado con la conformidad son el estatus de los miembros del
grupo (Wrightsman & Deaux, 1981), la ambigiiedad del estimulo
(Leyens, 1982), la relevancia de la opinidén para el grupo (Raven &
Rubin, 1983) y el grado de implicacioén personal del individuo con una
determinada posicion (Pérez, 1994).

LAS BASES DE LA CONFORMIDAD

De lo visto anteriormente, queda claro que existirian diversos factores
que determinan si ocurre la conformidad y en qué grado ocurre, y que
revelan ademas, junto con lo que se ha visto en el tema de las normas
de grupo en el Capitulo correspondiente, que las personas se
conforman a las normas de sus grupos o de la sociedad la mayor parte
del tiempo. ;Por qué ocurre esto, por qué las personas a menudo
eligen seguir las reglas o las expectativas de los otros, en lugar de ir
contra ellas? La respuesta a esto se relaciona principalmente con dos
necesidades compartidas por los seres humanos: el deseo de estar en
lo correcto, y el deseo de ser aceptado por los otros. Esta distincion
fue establecida ya en 1955 por Deutsch y Gerard (1972), quienes
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distinguieron entre influencia informativa e influencia normativa:
"Definimos una influencia social normativa como una influencia para
conformarse con las expectativas positivas de otros. Una influencia
social informativa puede ser definida como una influencia para
aceptar informacidn obtenida de otros como evidencia de realidad" (p.
172).

Influencia informativa

Las normas de los grupos de referencia son importantes debido a que
el individuo necesita de otras personas que le ayuden a construir una
vision apropiada de la realidad. La mayoria de las personas desea estar
en lo correcto al percibir la realidad fisica, al emitir juicios, o al tomar
decisiones. Y para satisfacer este deseo o necesidad ellas se orientan
hacia las otras personas, utilizando sus opiniones y conductas como
guias para las opiniones y conductas propias. En un sentido general,
las acciones y opiniones de los otros definen la realidad social para el
individuo.

Esta fuente de influencia social se conoce como influencia
informativa, ya que se basa en la tendencia a depender de otros como
fuente de informacién acerca de diversos aspectos del mundo social.
De acuerdo a Smith y Mackie (1995), el "saber que otros comparten
nuestra visién aumenta nuestros sentimientos de maestria, nuestra
confianza que nuestras opiniones son correctas, y nuestra resistencia a
la persuasion. Cuando la conformidad a las normas del grupo satisface
nuestras necesidades de maestria porque creemos que aquellas normas
son correctas, el grupo tiene influencia informativa" (p. 361).

En las experiencias de Asch revisadas anteriormente, asi como en otros
procesos examinados en relacion a los grupos, se apreciaba claramente la
importancia del consenso grupal en influenciar las visiones y opiniones de
los individuos. ;Por qué las personas son tan sensibles a las opiniones de la
mayoria, o por qué las personas dependen tanto de las normas del grupo
como prueba de realidad? Para Smith y Mackie (1995), la respuesta es
doble, y tiene que ver con aspectos ya mencionados antes al analizar
fendmenos como la polarizacion de grupo. Por una parte, se tiende a creer
que el consenso disminuye la posibilidad de error individual: una persona
puede facilmente ver las cosas de una manera incorrecta, tomar una decision
inadecuada, o llegar a una conclusion falsa, pero es improbable que muchas
personas hagan lo mismo. Y en segundo lugar, el consenso implica
replicacion - diferentes personas llegan a la misma conclusion luego de
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revisar los hechos- y tal replicacion es una garantia de validez. Aun en la
ciencia, con su ideal de objetividad, la validez emerge de la replicacion y
acuerdo entre diferentes individuos con suficiente conocimiento Yy
entrenamiento.

Debido a que los individuos dependen en tal alto grado del acuerdo
con otros igualmente calificados para emitir un juicio, el desacuerdo
causa sorpresa, confusion, y afecta la confianza en la propia vision de
la realidad. Por lo tanto, cada vez que las personas se enfrentan a una
discrepancia con otros con los cuales esperan estar de acuerdo, hay un
potencial para la influencia informativa. En estas condiciones, el
concordar con el consenso grupal ayuda a reconfirmar la propia
percepcion de la realidad.

Como el lector advertira facilmente, este tipo de influencia informativa
esta directamente relacionada con la teoria de la comparacion social
de Festinger, ya en varias ocasiones aludida a lo largo del texto. Se
podrd recordar que segin esa teoria, existe la tendencia en las
personas a evaluar del modo mas exacto posible sus habilidades, y a
verificar la validez de sus opiniones, para lo cual se debe recurrir
habitualmente a la comparacion con los otros. Cuando el individuo se
enfrenta a un desacuerdo con el grupo surge incertidumbre e inestabilidad, los
cuales pueden ser reducidos mediante la conformidad. Esta ultima sirve
para reducir la incertidumbre ya sea en las situaciones en que se
espera estar de acuerdo con la mayoria (juicios objetivos, realidad
fisica), o en que se desea estar de acuerdo con la mayoria (juicios
subjetivos, realidad social).

Influencia normativa

Asi como las personas desean estar en lo correcto, y para esto aceptan
la evidencia respecto a la realidad proporcionada por otras personas
(influencia informativa), asi también las personas desean satisfacer las
expectativas de los demds, para obtener su aceptacion o al menos
evitar el rechazo. Existen muchas formas en que se puede tratar de
obtener la aprobacidon o aceptacion de los otros, y una de las mas
efectivas seria aparecer tan similar a los otros como sea posible.
Desde muy pequenos los individuos aprenden que pueden obtener la
aprobacion de las personas que los rodean (padres, profesores,
amigos), estando de acuerdo con ellas y comportdindose como ellas lo
hacen.
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Esta fuente de influencia social se conoce como influencia normativa,
ya que involucra ajustar la propia conducta para satisfacer las
expectativas de los otros o las normas del grupo. Cuando las personas
se incorporan a un grupo van aprendiendo, mediante instrucciones
formales o meramente observando a los otros, un conjunto de normas
referentes a diversos aspectos (creencias, sentimientos, conductas). Al
adoptar tales normas, "demostramos nuestro compromiso y vinculos a
nuestros nuevos asociados y nuestro orgullo de 'ser como somos'.
Cuando nos conformamos para obtener una identidad social positiva y
llegar a ser miembros valorados de un grupo que nos interesa- esto es,
satisfacer nuestras necesidades de pertenencia- el grupo ejerce
influencia normativa" (Smith & Mackie, 1995, p. 364).

El deseo de ser considerado un miembro valioso del grupo parece ser
tan fuerte, que las personas adoptan las normas grupales cada vez que
se identifican con un grupo. Como se vio en el capitulo correspondiente,
los grupos refuerzan la conformidad con sus normas, y tal
conformidad puede ser uno de los factores importantes para obtener
un alto estatus en el grupo. Tal como el desacuerdo deteriora la
confianza en la propia vision de la realidad, el no compartir las
normas del grupo puede deteriorar la identidad social segura que
deriva de la pertenencia a un grupo. Y asi como el sumarse al consenso
grupal ayuda a reconfirmar la percepcion de la realidad, el conformarse
a las normas del grupo ayuda a reconfirmar el sentido de identidad.

Habitualmente los grupos ejercen influencia tanto informativa como
normativa, es decir, adoptamos las normas del grupo no solo porque
pensamos que reflejan la realidad, sino también porque queremos
expresar nuestra identidad con los grupos que valoramos. Sin embargo,
en algunas situaciones puede prevalecer una de estas funciones, lo
cual parece depender especialmente del tipo de tarea y de la importancia
relativa que tengan ambas funciones para los individuos.

Respecto al tipo de tarea, la funcion informativa o de confirmacion de
la realidad es particularmente importante en tareas intelectivas, o sea,
aquellas que tienen una respuesta correcta verificable. En tales tareas,
focalizadas en informacién y hechos, el alcanzar un consenso valido
parece la maxima prioridad. En cambio, en tareas de juicio, donde
intervienen actitudes y componentes valoricos, la funcion de identidad
de la conformidad llega a ser mas saliente (Kaplan & Miller, 1987,
Stasser & Stewart, 1992).
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En cuanto a la importancia que tengan ambas funciones para los
individuos, la funcion de identidad o pertenencia parece ser mas
saliente para las mujeres que para los hombres (Smith & Mackie,
1995). Debido tal vez en gran medida a sus roles asignados, las
mujeres tienden a ser mas atentas a las relaciones sociales y a los
sentimientos interpersonales que los hombres. Por esto ellas pueden
ver el consenso como una forma de facilitar la interaccion entre los
miembros del grupo y crear sentimientos positivos de identidad,
enfatizando el sentido de pertenencia del acuerdo grupal.

De lo visto hasta aqui se puede concluir que ambos tipos de

influencia, normativa e informativa, proporcionan una base poderosa

para nuestra tendencia a la conformidad, a actuar de acuerdo con las

normas sociales existentes. Tal tendencia deriva de necesidades y

motivos basicos que se satisfacen cuando decidimos estar de acuerdo

con los otros. Sin embargo, el hecho que las presiones hacia la
conformidad sean reales y a menudo poderosas, no implica que ellas
sean imposibles de resistir.

En muchos casos los individuos, y atn grupos de individuos, deciden

no seguir la opinidén o conducta de la mayoria y resistir las presiones

hacia la conformidad. Esto se apreciaba ya en las experiencias de

Asch, donde los sujetos cedian a la presion grupal solo en algunas

ocasiones, y una parte de los sujetos simplemente no cedia. Asi como

existe la conformidad, también se puede dar su opuesto, la no
conformidad, la que a su vez puede expresarse de dos formas:

a) independencia, o la mantencion de posiciones propias sin
consideracion de las normas del grupo;

b) anticonformidad, o tendencia a oponerse a las posiciones de la
mayoria en todas las ocasiones (Wrightsman & Deaux, 1981). En
este ultimo caso, se podria decir que no existe una reaccion
independiente de las presiones de grupo, sino que habria una
dependencia negativa, que corresponderia a lo que hemos visto
anteriormente como influencia social negativa, al hablar de los grupos
de referencia y de los tipos de poder.

En la siguiente seccidn revisaremos coémo las personas y los grupos
varian en su tendencia a la conformidad, y cudles son algunos factores
involucrados en determinar estas variaciones.

DIFERENCIAS INDIVIDUALES Y CULTURALES
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Aunque las evidencias no son siempre muy concluyentes, diversos
autores han tratado de identificar diferencias entre las personas en su
tendencia a conformarse a las opiniones y conductas de los otros. La
mayor parte de estas diferencias se refieren a caracteristicas de
personalidad, sexo y pertenencia a diversas culturas.

Factores de personalidad

En términos generales ha resultado cada vez mas dificil poder relacionar
las caracteristicas de personalidad con conductas sociales, tal como la
conformidad. Esto se deberia en gran medida al hecho, crecientemente
reconocido, de que la conducta de un individuo surge de la interaccion
entre sus predisposiciones y diversos aspectos de la situacion, y en
muchos casos estos tltimos desempefian un rol mas gravitante, cuando se
trata de situaciones "poderosas" (Mischel, 1988).

De acuerdo a Buss (1986), no toda la conducta social estd igualmente
relacionada con los estilos de personalidad, sino que esta relacion se
revelaria especialmente en la conducta interpersonal que ocurre en la
interaccion cara a cara. En este caso se cumplirian dos criterios
necesarios: "La conducta social debe ser importante en la vida diaria,
y los rasgos de personalidad deben estar fuertemente involucrados.
Presumiblemente los dos criterios estan correlacionados, ya que si una
determinada conducta social es significativa en la vida diaria, es
probable que sea afectada por rasgos de personalidad" (p. 5).

Independientemente de las dificultades que plantea el tema, y de las
diversas perspectivas tedricas que pueden formularse, se han sefialado
algunas caracteristicas que harian mas probable que el individuo resista
menos las presiones hacia la conformidad. Entre esas caracteristicas,
Wrightsman y Deaux (1981) sefialan alta necesidad de afiliacion, tendencia
a culparse, y baja auto-estima, a las cuales Raven y Rubin (1983) agregan
autoritarismo, menor inteligencia, ansiedad, y menor tolerancia a la
ambigiiedad.

Por su parte, y como podria logicamente esperarse, Snyder e Ickes
(citados en Myers, 1995, p. 248) informaron en 1985 que aquellas
personas que se describian a si mismas como necesitadas de aprobacion
social, mostraban un mayor nivel de conformidad. Por ultimo, y sin
compartir la opinién de que los factores de personalidad juegan un rol
decisivo en la conformidad, sino que sélo citando a otros autores,
Pérez (1994) agrega a los factores ya mencionados, el alto neuroticismo,
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la inseguridad y la inestabilidad emocional.

En general la revision de la literatura muestra una clara tendencia
decreciente a postular rasgos especificos de personalidad relacionados
con la conformidad. Esto no necesariamente implicaria que no exista
tal relacion, sino que podria interpretarse como una indicacion de la
complejidad de identificar y medir de una manera valida rasgos de
personalidad, y por otra parte, del creciente énfasis en la interaccidon
entre la persona y la situacioén para explicar cualquier conducta. Como
expresan Wrightsman y Deaux (1981), existe poca evidencia de
conducta conformista a través de una variedad de situaciones, y la
busqueda de un tipo unico de persona conformista ha probado ser algo
futil. Ademas de lo anterior, se puede observar que la mayoria de los
rasgos mencionados, los cuales fueron postulados hace algunas
décadas, tienden a tener un caradcter en general negativo, en cambio
actualmente se tenderia a destacar también muchos aspectos positivos
que tiene el seguir las normas del grupo (Smith & Mackie, 1995).

Sexo

Al igual como en el caso de los factores de personalidad, parece
diferir bastante el panorama acerca de las diferencias sexuales en
conformidad si se comparan estudios realizados en distintas épocas.
Por mucho tiempo, y hasta mediados de los afios 70, se afirmaba
categéricamente que las mujeres mostraban mas conformidad que los
hombres, y esto se basaba tanto en estudios de comunicacidon persuasiva
como de experiencias de presion de grupo. Entre las explicaciones
propuestas para esa diferencia aparentemente bien establecida, se postulaba
que se debia a la socializacion de los roles sexuales que estimulaba la
mayor persuabilidad femenina y la mayor independencia masculina.

Sin embargo, algunos autores (y especialmente autoras) empezaron a
sefialar que los estudios de conformidad tendian a focalizarse en
estimulos que estaban mas cercanos a los intereses o perspectivas
masculinos (Santee & Jackson, 1982). De acuerdo a esto, aun los
juicios sobre longitud de lineas en los experimentos de Asch podrian
ser considerados una tarea masculina, en una cultura donde se supone
que los hombres tienen una mayor orientacion espacial y perceptual.
Para controlar este factor, se realizaron investigaciones donde se
utilizaban distintos tipos de estimulos o items en términos de su
relacion con cada sexo, para ver qué efectos se producian en la
conformidad de hombres y mujeres.
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Asi por ejemplo, Sistrunk y McDavid en 1971 (citados en Raven &
Rubin, 1983, p. 526) hicieron un estudio donde primero evaluaron un
conjunto de items en términos de su interés para las mujeres, los
hombres, o ambos por igual. Al enfrentarse al desacuerdo con la
mayoria en estos items, no habia diferencias sexuales en la conformidad
cuando los items eran neutros. En cambio en los items relacionados
con el sexo, los hombres se conformaban més con aquellos items de
mayor interés femenino, y las mujeres se conformaban mas en los
items de interés predominantemente masculino. Estudios como este
fueron revelando que las mujeres aparecen mas conformistas cuando
se trata de tareas o estimulos en que se supone que los hombres son
mas expertos, y sucede lo inverso en tareas mas asociadas con la
experiencia o intereses femeninos.

Eagly, Wood y Fishbaugh (1981) informaron de otro factor que podria
contribuir a las diferencias sexuales en conformidad. En su estudio
dos hombres y dos mujeres se integraban en un grupo, y a través de un
feedback ficticio se enteraban que sus opiniones expresadas diferian de
las del resto del grupo. Cuando las opiniones se mantenian privadas no
habian diferencias significativas en conformidad, pero cuando las
opiniones iban a ser conocidas por los otros o los sujetos eran
vigilados por un observador, los hombres se conformaban menos que
las mujeres. Esto indicaria una norma cultural general que requiere que
los hombres aparezcan més independientes, lo cual hace que se
preocupen mas por proyectar esa imagen, y también se sientan mas
confiados en ser capaces de influenciar a otros para cambiar sus
opiniones.

Se puede apreciar entonces que hay estudios en que las mujeres no
muestran mas conformidad cuando se controla el tipo de estimulo, y
estudios donde las mujeres aparecen mas conformistas debido a
algunos factores de la situacion. En base a esto, algunos autores
(Sabini, 1992; Myers, 1995) concluyen que las mujeres se conforman
ligeramente mas que los hombres, respecto a lo cual se podrian hacer
algunas consideraciones.

En primer lugar, y tal como expresdramos al terminar de revisar el
factor personalidad, tal vez el término conformidad se ha interpretado
con connotaciones negativas, en este caso como un juicio negativo
acerca de las mujeres. Al respecto, Myers (1995) expresa "Tal vez en
lugar de ello deberiamos llamar a la diferencia de conformidad
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'orientacion mayor hacia las personas'...Quizas deberiamos decir que
las mujeres son ligeramente mas flexibles, més abiertas e impresionables a
su medio social, mas interesadas en las relaciones interpersonales" (p. 247).

Y por otra parte, se podria considerar que las ligeras diferencias
sexuales en conformidad no derivan de diferencias de personalidad
entre hombres y mujeres, sino que pueden ser producto de las
diferencias de estatus, poder, y de los roles sociales asignados a
hombres y mujeres (Eagly, 1983; Henley, 1977). Asi, las diferencias
entre hombres y mujeres no son sélo una diferencia de género, sino
también de posicion. "En la vida cotidiana, los hombres tienden a
ocupar posiciones de mayor categoria y poder, de modo que con
frecuencia los vemos ejerciendo influencia y a las mujeres aceptando
la influencia. Esto explica por qué las personas perciben una diferencia
de género mucho mayor en la conformidad cotidiana de la que ha sido
encontrada en experimentos que asignan roles idénticos a los hombres
y a las mujeres" (Myers, 1995, p. 247-248).

Cultura

Las distintas culturas pueden diferir en el grado en que los individuos
se orientan hacia los otros o responden a la influencia de las otras
personas o grupos. En un texto cldsico publicado originalmente en
1950, Riesman (1964) planteé que "el vinculo entre cardcter y
sociedad ... ha de encontrarse en la forma en que la sociedad asegura
cierto grado de conformidad en los individuos que la constituyen"(p.
17). Y para esto €l relacioné las etapas de desarrollo demogréafico por
que pasa una sociedad con el modo de asegurar la conformidad y
moldear el caracter social.

En aquellas sociedades de "alto potencial de crecimiento" (caracterizadas
por alto nimero de nacimientos y de muertes, y por lo tanto por el
rapido cambio generacional), la conformidad estd asegurada por la
tendencia a seguir la tradicion. Las sociedades de "crecimiento
transicional" (alto numero de nacimientos, bajo nimero de muertes)
desarrollan en sus miembros una conformidad basada en la
adquisicion temprana de un conjunto de metas internalizadas. Y por
ultimo, las sociedades que estan en la etapa de "declinacion demogréfica
incipiente" (bajo nimero de nacimientos y de muertes) desarrollan en
sus miembros una conformidad basada en la tendencia a ser sensibles
a las expectativas y preferencias de los otros.
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Por lo tanto, segun el tipo de sociedad, se tendrd individuos tipicos
dirigidos por la tradicion, internamente dirigidos, o dirigidos por los
otros. De acuerdo a Riesman(1964), los individuos pertenecientes a
generaciones anteriores eran mas internamente dirigidos, en el sentido
que ecllos determinaban en mayor grado sus valores y metas. En
cambio las nuevas generaciones se orientan cada vez mas hacia los
pares para determinar su conducta, por lo que en gran medida su
conformidad se relaciona més con las presiones externas.

Sin embargo, estas proposiciones generales de Riesman no siempre
parecen verificarse en los estudios especificos que han utilizado
situaciones similares a la de Asch y realizados en sociedades muy
distintas. Los estudios realizados en diversos paises han encontrado en
general tasas similares de conformidad a las informadas por Asch en
sujetos estadounidenses (alrededor de wun tercio del total de
respuestas), habiéndose encontrado la tasa mas alta de respuestas
conformistas (51%) entre los Bantu, una tribu africana con severas
practicas de socializacion y fuertes sanciones para la no conformidad
(Myers, 1995; Triandis, 1994).

Estos datos, junto con otros derivados de estudios sobre obediencia en
adultos y niflos de distintos paises, llevan a concluir a algunos autores,
como Myers (1995), que la mayor o menor conformidad a las
presiones externas estd directamente relacionada con el caracter
colectivista o individualista de las distintas culturas. Asi, las culturas
occidentales (en particular los estadounidenses y europeos) serian
consideradas mas individualistas, mientras que las asidticas y otras
tendrian un marcado cardcter colectivista.

Sin embargo, en una replicacion del estudio de Asch en Japén en
1970, Frager (citado en Triandis, 1994, p. 227) encontr6 una
sorprendentemente baja tasa de 20% de respuestas conformistas.
Como explicacion de esto, Triandis (1994) plantea que en las culturas
colectivistas las personas se conforman al endogrupo pero se
comportan de manera no cooperativa hacia los exogrupos. Considerando
que los confederados que dan respuestas incorrectas dificilmente van a
verse como un endogrupo, y ademéas que el experimentador era
extranjero, no es sorprendente que el 34% de los sujetos mostraran
anticonformidad, es decir, dieran respuestas incorrectas en los ensayos
neutros cuando la mayoria de los confederados daba la repuesta
correcta.
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Ademas, en muchas culturas colectivistas las decisiones se toman por
consenso y esto implica que los individuos pueden influir en la
decision. En cambio en las culturas individualistas, puede no haber
mucha discusion en el caso de decisiones que no implican una gran
involucracion personal, lo cual aumentaria la tendencia del individuo
a imitar a otros y por tanto a mostrar conformidad. De acuerdo a lo
anterior, Triandis (1994) expresa que "no debemos asumir que el
colectivismo resultard necesariamente en niveles mas altos de
conformidad que el individualismo. Depende de la importancia de la
decision" (p.227). Por nuestra parte, pensamos que estos planteamientos
de la principal figura de la psicologia transcultural, como Triandis, tal
vez podrian dar la razén a Riesman (1964), en el sentido que a mayor
modernizaciéon de una sociedad (probablemente asociada a mayor
individualismo) aumenta la tendencia de los individuos a ser
"externamente dirigidos", y por tanto a una mayor conformidad hacia
los patrones actitudinales o conductuales de los otros.

Un estudio interesante que compara miembros de sociedades con
similar nivel de desarrollo fue informado por Milgram en 1961 (citado
en Leyens, 1982; Raven & Rubin, 1983). El estudio, que incluy6
estudiantes noruegos y franceses, consistia en un experimento similar
al de Asch, con la diferencia que la tarea era auditiva (juzgar la
similitud en la duracion de sonidos) y que los confederados eran voces
grabadas en una cinta. Se encontrd una mayor tasa de conformidad en
los noruegos (62%) que en los franceses (50%), y esta diferencia
aumentaba cuando los miembros de la "mayoria" cuyas voces estaban
grabadas criticaban al sujeto por desviarse, llegando a 75% y 59%
respectivamente. Ademds se observd que los noruegos tendian a
aceptar pasivamente las criticas, mientras que los franceses tendian a
contestarlas y a rechazarlas enérgicamente.

Milgram sugiri6 dos posibles factores que podrian explicar estas
diferencias. En primer lugar, comparados en los franceses, los
noruegos son en general mas homogéneos tanto en apariencia como en
religion e ideas politicas, en lo cual podria influir en parte su relativo
aislamiento geografico, y tienen por tanto como sociedad una menor
historia de discrepancias. Y en segundo lugar, muy relacionado con lo
anterior, los noruegos serian mas cohesivos y tendrian una mayor
identificacion positiva con la nacidon y sus connacionales, a diferencia
de los franceses, mas heterogéneos y madas inclinados a sostener
posiciones independientes.

Por ultimo, también se ha establecido una relacion entre el énfasis
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puesto en la conformidad en el proceso de socializacidn, y el tipo de
economia de una sociedad, en especial en lo referente al proceso de
acumulacion. Asi, en sociedades basadas en la pesca y la caza
existirian menos presiones hacia la conformidad y se favoreceria el
individualismo y la autoconfianza, en comparacion con sociedades
agricolas donde se insiste mas en la obediencia y la conformidad
(Leyens, 1982). En una serie de estudios realizados por Berry entre
1967 y 1979 (citado en Triandis, 1994, p. 228-229), utilizando una
situaciéon muy similar a la de Asch, se encontr6 que la conformidad
era alta en sociedades agricolas, en especial africanas, y baja en
sociedades basadas en la pesca y la caza, tal como los esquimales.

Considerando cémo varian las sociedades en cuanto a la conformidad
mostrada por sus miembros, se podria decir que la conformidad no
s6lo se refiere a las normas, sino que seria en si misma una norma
(Leyens, 1982). Y ademads, como tal vez la mayor parte de las conductas,
la mayor o menor conformidad puede ser funcional tanto para el
individuo como para la sociedad. Analizando los resultados obtenidos
en diecisiete muestras, Berry encontré una correlacion de .70 entre el
grado de independencia o no conformidad mostrado por los individuos, y
la posicion de su cultura en una dimensidon ecocultural. En tal
dimension la posicion superior corresponde a las culturas que son mas
probables de sobrevivir si sus miembros son autosuficientes e
independientes mas que obedientes, ya que su ecologia favorece la
caza y otras actividades que requieren independencia. En el otro
extremo estan las culturas que socializan a los niflos para la conformidad,
ya que tal conformidad es funcional para su particular ecologia.

Respecto a las sociedades industriales, Triandis (1994) plantea que los
estratos sociales bajos insisten més en la conformidad, lo cual seria
funcional ya que la mayoria de esos nifios serdn obreros y deberan
obedecer a los jefes y al grupo. En cambio, los estratos sociales altos
socializan a sus nifios para la autoconfianza, creatividad vy
exploracion, lo cual también seria funcional, pero esta vez para el
futuro trabajo profesional creativo.

CONSENTIMIENTO

El concepto de consentimiento, que corresponde a la traduccidon que
hacemos del término inglés compliance, parece tener al menos dos
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significados distintos en la psicologia social. Para algunos autores
(Sabini, 1992; Smith & Mackie, 1995), el consentimiento seria un tipo
de conformidad, aquella conformidad que se da sdélo a nivel
conductual, sin que exista aceptacidon o internalizacion de la influencia
social de otros. Esta conducta, también llamada conformidad publica,
se daria en los sujetos de Asch que se sumaban a las respuestas de la
mayoria so0lo para no parecer desviados, pero sin estar de acuerdo con
ellas. A diferencia de eso, la situacion de Sherif daria mas lugar a una
conformidad privada, es decir, una aceptacion real de las normas del grupo.

En cambio para otros autores (Baron & Byrne, 1994; Deaux, Dane &
Wrightsman, 1993), el consentimiento se refiere a aquellas situaciones
en que se formula un requerimiento directo y la persona accede a
comportarse de acuerdo con ese requerimiento. Y por lo tanto, el
consentimiento se diferencia de la conformidad en la cual la presion o
influencia es indirecta. Este segundo significado del término consentimiento
serd el que adoptaremos aqui.

Son numerosas las ocasiones cotidianas en que recibimos requerimientos
directos de parte de otros, ya sean estos amigos, compaieros,
conocidos, familiares, vendedores, publicistas, politicos, etc. En su
forma mas basica, los intentos de obtener consentimiento consisten en
que las personas nos formulan sus peticiones y esperan que nosotros
accedamos. Sin embargo, en muchos casos la operacion de este tipo de
influencia es algo mas compleja, como por ejemplo cuando las
personas dan pasos preliminares destinados a incrementar la
probabilidad de obtener una respuesta favorable a sus requerimientos,
mediante la utilizacién de distintos procedimientos.

CONGRACIAMIENTO

La mayoria de las personas desea gustarle a los otros. Aunque esto
puede deberse a diversos motivos, uno de los més importantes seria
que si los otros gustan de nosotros, ellos estaran mas dispuestos a
hacer cosas por nosotros: ayudarnos en diversas tareas, evaluarnos
favorablemente, y acceder a nuestros requerimientos. Por lo tanto, una
de las técnicas comunes para favorecer el consentimiento es el
congraciarse, lo cual involucra esencialmente esfuerzos del agente de
influencia por aumentar su atractivo ante el objeto de influencia, de
modo que este ultimo esté luego mas susceptible a sus requerimientos.
Este proceso estd estrechamente relacionado con el tema del manejo
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de impresiones o auto-presentacion, tema relevante en distintos ambitos
de la conducta interpersonal. Las técnicas usadas para congraciarse
con otros pueden ser diversas, como las siguientes (Baron & Byrne, 1994).

a) Existen por una parte tacticas dirigidas al objeto, aquellas que se
concentran en inducir sentimientos positivos en la persona influida,
sentimientos que presumiblemente la persona transferird al agente y
aumentard asi su evaluacién positiva de ¢l. Entre estas tacticas
estan la adulacion, el expresar acuerdo con las opiniones de la
persona, el hacer favores a la persona, el mostrar interés o prestar
mucha atencién a lo que dice la persona, y el dirigir muchas claves
no verbales positivas hacia ella (mirada, sonrisa, etc.). Muchas de
estas tacticas pueden ser efectivas y aumentar la probabilidad que
la persona acceda a diversos requerimientos, siempre que no
lleguen a ser percibidas como excesivas y/o como intentos de
manipulacion, como podria ocurrir por ejemplo con la adulacion
excesiva.

b) Otras tacticas, descritas a veces como auto-realce, incluyen esfuerzos
del agente por destacar su atractivo personal, con el objetivo de
producir una impresion favorable en la persona influida. Esto puede
consistir en que el agente trate de mejorar su apariencia personal
mediante la vestimenta o el arreglo, proporcione informacion que
sugiera que ¢l posee caracteristicas deseables (sinceridad, competencia,
inteligencia, etc.), o simplemente asociandose con eventos positivos o
personas evaluadas positivamente por el objeto de influencia. En
este ultimo caso el agente puede referirse al pasar a su relacion con
personas importantes o respetadas, o casualmente aludir en la
conversacion a sus logros pasados.

c) Por ultimo, otras tacticas incluyen el opuesto de la anterior: la
auto-depreciacion, consistente en proporcionar informaciéon negativa
acerca de uno mismo como una forma de promover una imagen de
modestia; y la auto-revelacidon, consistente en ofrecer informacion
muy personal acerca de uno mismo aunque no haya sido requerida.
Todo esto podria favorecer la impresion de que el agente es honesto
y confia en la persona influida, explicando la importante relacion
que se ha encontrado por ejemplo entre auto-revelaciéon y atraccion
interpersonal (Archer & Cook, 1986).

Con respecto a los dos primeros tipos de tacticas mencionadas, las
dirigidas al objeto y el auto-realce, otros autores (Sabini, 1992; Smith
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& Mackie, 1995) las denominan congraciamiento y auto-promocion
respectivamente, siendo ambas consideradas estrategias de auto-
presentacion. El congraciamiento seria el intento de hacer que la otra
persona guste de uno, para inducirla a tratarlo a uno de una manera
deseable. En cambio, en la auto-promocion el agente trata de presentarse a si
mismo como una persona competente. "Mds generalmente, entonces, el
congraciamiento es una estrategia que podriamos usar para lograr que
otras personas gusten de nosotros, mientras que la auto-promocién
estd destinada a lograr que las otras personas nos respeten” (Sabini,
1992, p. 263). En muchas situaciones las personas desean aparecer
como agradables o atractivas, pero ademas deben mostrar que son
competentes, como por ejemplo en una entrevista de seleccion. Como
no siempre se puede dar la impresion de competencia de manera
directa, la estrategia de auto-promocioén parece ser mas dificil de
implementar exitosamente.

Lo anterior se aprecia en el experimento de Godfrey, Jones y Lord
(1986), en el cual se formaron pares de estudiantes desconocidos para
tener dos conversaciones de veinte minutos separadas por una semana.
Ya que el experimento era supuestamente parte de un estudio sobre
sintaxis conversacional, las sesiones eran filmadas y grabadas. Entre
ambas sesiones los experimentadores contactaron a un miembro de
cada par y lo transformaron en un confederado, instruyéndolo para que
en la proxima sesion tratara que la otra persona gustara de ella tanto
como fuera posible, o que tratara de lograr que la otra persona la
considerara como extremadamente competente. O sea, en algunos
pares se instruia a un miembro para ser congraciador, mientras que en
otros pares se lo instruia para ser auto-promotor. A la mitad de los
nuevos confederados se les dio casi toda la semana para preparar su
estrategia, mientras que a la otra mitad se les dio s6lo unos pocos
minutos.

Los resultados mostraron que los congraciadores fueron sdélo
moderadamente exitosos en lograr que la otra persona gustara de ellos,
ya que no diferian respecto a los sujetos control a los cuales no se les
habia dado instrucciones. En cambio los auto-promotores fracasaron,
ya que fueron evaluados menos positivamente que los sujetos control
y que los congraciadores, tanto en atractivo como en competencia.
Ademas se vio que el tiempo que tuvieron los confederados para
prepararse no producia diferencias. Por lo tanto, parece que las personas
saben coOmo congraciarse (en este caso, hablar menos y mostrar mas
acuerdo con el otro), pero no tienen la misma habilidad o practica en
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la auto-promocion.

Como se ha expresado antes, las estrategias de congraciamiento

podrian ser efectivas en algunas ocasiones, siempre que no sean

obvias o excesivas, sino mas bien sutiles. Edward Jones, quien es uno

de los principales autores en el tema del congraciamiento y del manejo

de impresiones en general, presentdé en 1990 (citado en Smith &

Mackie, 1995) algunos consejos acerca de "coémo hacer que los otros

gusten de Ud. sin ser obvio". Algunas de sus recomendaciones son:

1) No deje que los otros se den cuenta que Ud. estd tratando de
conformarse a sus opiniones:

a) discrepe en asuntos triviales, concuerde en temas importantes;

b) sea tibio para discrepar, enérgico para concordar.

2) Sea modesto (selectivamente):

a) haga comentarios divertidos acerca de algunos rasgos propios no
importantes;

b) rebajese a si mismo en areas que no importen mucho.

3) Mantenga controlada su necesidad de aprobacién de los otros:

a) no se conforme ni adule a alguien en situaciones demasiado
esperables (ejemplo, a su jefe justo antes de las evaluaciones
anuales);

b) use estas tacticas s6lo cuando sean realmente necesarias;

c) haga que otros hagan la auto-presentacion por Ud., por ejemplo
mediante cartas de recomendacion.

4) Si puede, apoyese en la gloria reflejada por otros:

a) haga referencias casuales a su relacion con ganadores;

b) vinctlese con perdedores so6lo cuando ello no pueda ser usado en
su contra (pag. 145).

USO DE REQUERIMIENTOS MULTIPLES

Si alguien quisiera pedirle un gran favor a otra persona, simplemente
podria aproximarse a esa persona y hacerle la peticion. Pero tal vez es
mas probable que primero trate de "preparar el terreno" antes de hacer
la peticion importante. Una manera de hacer esto podria ser formular
un requerimiento inicial, pidiendo algo que sea diferente a lo que
realmente se desea. Y entonces esto se podria utilizar de alguna
manera como una plataforma para lograr el consentimiento que
realmente se desea, procediendo luego con el requerimiento real.
Como veremos a continuacioén, existen algunas variaciones de esta
estrategia de requerimientos multiples, las cuales pueden ser muy
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efectivas en condiciones apropiadas.
Procedimiento del pie-en-la-puerta

Muchos expertos en obtener consentimiento, tales como vendedores hébiles,
a menudo empiezan tratando de obtener que la persona acceda a un
requerimiento trivial, tal como aceptar una muestra gratis o hacer algo que
parece desprovisto de todo riesgo. SOlo después que esos requerimientos
pequefios han sido efectivos, ellos proceden a hacer los requerimientos que
realmente desean, los cuales a veces pueden ser muy costosos para las
personas. En estos casos, la estrategia basica es inducir a otra persona a
acceder con un pequefio requerimiento inicial, aumentando asi la
probabilidad de que ella acceda luego a un requerimiento mucho mayor.
Esta técnica ha sido denominada el 'pie-en-la-puerta', haciendo
referencia a los vendedores a domicilio y a la creencia que, una vez que un
vendedor habil ha puesto su pié en la puerta, la venta sera casi segura.

La primera demostracion de que esta podia ser una forma efectiva de
influencia, provino de un estudio publicado originalmente en 1966 por
Freedman y Fraser (1972), y que incluia dos experimentos de campo.
En el primer experimento un investigador telefoneaba a un grupo de
duefias de casa seleccionadas al azar de la guia telefonica, daba su
nombre y se identificaba como miembro de un grupo de consumidores.
En una de las condiciones (dos contactos), ¢l solicitaba a las duefas
de casa responder unas pocas preguntas simples acerca de articulos
domésticos, informacioén que seria util para una revista de orientacion
para los consumidores. Si ellas accedian, ¢l les hacia ocho preguntas
simples sobre jabones y luego les agradecia su cooperacion.

Tres dias después, el mismo experimentador telefoneaba nuevamente a
las mismas personas, les decia que su grupo estaba ampliando el
estudio, y formulaba un requerimiento mucho mayor. Este consistia en
permitir que fuera a su casa un grupo de cinco o seis personas del
grupo, quienes durante alrededor de dos horas harian un inventario de
todos los productos domésticos que hubiera, debiendo tener libertad
de acceso a los diversos armarios y lugares de almacenamiento de esos
productos. Si la persona accedia, ¢l le agradecia y le decia que mas
adelante la contactarian.

En otra de las condiciones (un contacto), el experimentador

telefoneaba solo una vez, se identificaba igual que en el primer
llamado de la condicién de dos contactos, y procedia a formular el
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requerimiento mayor recién descrito. Los impresionantes resultados
obtenidos mostraron que, mientras s6lo un 22.2% de las mujeres en la
condicion de un contacto accedieron, en la condicidon de dos contactos
un 52.8% accedio6 al requerimiento mayor.

En el segundo experimento, a diferencia del primero, un experimentador
que se identificaba como miembro de un comité ciudadano, visitaba a
las personas en sus casas, por lo cual los requerimientos se hacian en
situacion cara a cara. El primer requerimiento variaba en dos
dimensiones: tarea y tema. A las personas se les solicitaba ya sea
colocar un pequeiio signo (en una ventana o en el auto) o firmar una
peticion dirigida al Senado estatal, y los temas eran seguridad en el
manejo de vehiculos, o mantener limpia California. Si la persona
accedia, se le entregaba el pequefio signo o se le hacia firmar la
peticion.

Dos semanas después, un experimentador diferente al anterior y que
no sabia en qué condicion habia estado cada persona, visitaba las
casas, se identificaba como miembro de Ciudadanos por un Manejo
Seguro, y formulaba un requerimiento mayor. Este consistia en colocar
un gran letrero referente a la seguridad en el manejo en el antejardin
de la casa, por un periodo de siete a diez dias. Se le mostraba a la
persona una foto de un gran letrero que decia "Maneje con Cuidado",
colocado delante de una casa atractiva, tapando gran parte del frente,
y ademads se le decia que el grupo se encargaria de colocar y retirar el
letrero. Si la persona accedia, se le agradecia y se le decia que mas
adelante la contactarian.

Al igual que en el primer experimento, existia una condicién de un
contacto, donde solo se formulaba el requerimiento mayor. En esta
condicién se observo que solo el 16.7 % de las personas accedid al
requerimiento. Dentro de las condiciones de dos contactos, el 76%
accedid al requerimiento mayor cuando tanto las tareas como los
temas eran similares, es decir, las personas habian accedido antes a un
requerimiento pequefio de colocar un pequefio signo referente a la
seguridad en el manejo. Y en las tres situaciones restantes un 47 %
accedid al requerimiento mayor. En relacién a esto ultimo, aparece
realmente impresionante la generalidad del efecto, ya que por ejemplo
el acceder a firmar una peticion acerca de la limpieza del Estado llevo
a un consentimiento mucho mayor con un experimentador diferente y
en un tema diferente.
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Una revisiéon hecha por DeJong (1979) de una treintena de estudios
posteriores al de Freedman y Fraser (1972), concluyd que el efecto
del pie-en-la-puerta es real, encontrdndose que casi todos los estudios
mostraban resultados en la direccion predicha. Aunque en varios casos
esos resultados no alcanzaron significacion estadistica, pueden existir
algunas explicaciones relacionadas con el tamafio del requerimiento
inicial y la presencia de presiones externas en algunos de esos
estudios, dos factores que como se verd mas adelante son importantes
de considerar. Asi, la estrategia del pie-en-la-puerta parece ser
efectiva en inducir consentimiento en diversos contextos, y en
respuesta a un amplio rango de requerimientos. ;Como se puede
explicar este efecto, por qué el acceder a un requerimiento pequefio
aumenta significativamente la probabilidad de acceder a un requerimiento
posterior mucho mayor?

Entre diversas explicaciones que se han propuesto (nivel de
adaptacion, saliencia de las normas sociales, consistencia conductual,
etc.; DeJong, 1979), la explicacion dominante y considerada maés
valida alude a un cambio en la auto-percepcion. Una vez que ella ha
accedido a un requerimiento inicial, la persona llegaria a verse a si
misma como el tipo de persona que hace ese tipo de cosas, por
ejemplo ayudar a una buena causa. Y debido a que las actitudes deben
ser consistentes con la conducta, cuando se le presenta un requerimiento
mucho mayor ella accede para ser consistente con su auto-imagen.

Un ingenioso estudio que apoya de manera importante la hipotesis de
la auto-percepcion es el realizado en nifios por Eisenberg, Cialdini,
McCreath y Shell (1987). Basados en el hecho que los nifios pequefios
(menos de siete afios), no tienen la capacidad cognitiva suficiente para
usar sus conductas pasadas y las inferencias acerca de ellas, como
predictoras de su conducta futura, los autores predijeron que tales
nifilos no serian susceptibles al efecto del pie-en-la-puerta. Ellos
expusieron a niflos de tres grupos de edad (5-6 afios, 7-8 afios y 10-11
aflos) a un requerimiento inicial pequefio, consistente en donar un
cupon (de seis cupones que todos recibian y que permitian ganar
premios) para niflos pobres que no tenian juguetes, requerimiento al
cual accedieron casi todos. Un grupo control no fue expuesto a este
requerimiento inicial. En una segunda sesion realizada uno o dos dias
después, los ninos tenian la posibilidad de jugar con diversos juguetes
atractivos, o ayudar a los niflos enfermos del hospital clasificando
papeles de color en cuatro pilas de distintos colores. El dedicarse a
esto en lugar de jugar constituia el segundo requerimiento mayor.
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Los resultados mostraron que no habia diferencia en los nifios de
cinco a seis aflos, entre el grupo de pie-en-la-puerta y el grupo control,
en su disposicion a acceder al requerimiento mayor. En cambio en los
nifios de mas edad, y especialmente en los de diez a once afos,
aquellos del grupo de pie-en-la-puerta trabajaron mas en la
clasificacion de papeles que los del grupo control. De acuerdo a Eisenberg
y otros (1987), estos resultados apoyan parcialmente la interpretacion
de la auto-percepcion para el efecto del pie-en-la-puerta. Ademas ellos
encontraron que una de las variables medidas, la preferencia interna
por consistencia, aumentaba significativamente este efecto en los
nifios de mas edad.

Se puede ver entonces que el exponer a los individuos a requerimientos
pequeios que es improbable que rehusen, los llevaria a verse a si
mismos como personas que ayudan y esto, junto con las presiones
internas para ser consistente, produce mayor consentimiento con
requerimientos subsecuentes mayores. Como expresan Baron & Byrne
(1994), "En un sentido, por lo tanto, la técnica del pie-en-la-puerta
funciona porque las personas influidas ayudan a que funcione: Su
deseo de ser consistentes es mas fuerte que su deseo de evitar los
costos asociados con el decir si" (p. 369-370).

La explicacion de la auto-percepcion también predeciria que las
personas que no acceden al requerimiento inicial, es menos probable
que accedan a requerimientos subsecuentes, ya que se verian a si
mismas como personas que no ayudan y actuarian consistentemente
con esto en futuras ocasiones. La teoria de la auto-percepcion de Bem
plantea que la conducta misma del individuo es la que le proporciona
la informaciéon mdas importante concerniente a sus rasgos o actitudes.
Sin embargo, la teoria también sugiere que la informacion o rotulacion
proporcionada por otros pueden influenciar las inferencias que hace el
individuo acerca de sus disposiciones personales, particularmente si
ello ocurre en la situacion en que tiene lugar la conducta (Goldman,
Kiyohara & Pfannensteil, 1985).

Una de las primeras demostraciones de la importancia de este proceso
de rotulacion social fue proporcionada por Kraut (1973). En su
estudio, las personas que daban dinero para una obra de caridad eran
rotuladas como caritativas ("Ud. es realmente una persona generosa.
Ojalda mas gente fuera tan caritativa como Ud.") o no eran rotuladas, y
de manera similar, las personas que no accedian eran ya sea rotuladas
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como no caritativas o no eran rotuladas. Al ser requeridas posteriormente
por otra persona para contribuir a otra obra de caridad, los individuos
que habian sido rotulados como caritativos hicieron mas donaciones y
los rotulados como no caritativos hicieron menos donaciones, que
aquellos que no habian sido rotulados.

Sin embargo, al parecer hay dos condiciones necesarias para que
ocurra un cambio en la auto-percepcidon y se produzca el efecto del
pie-en-la-puerta (Deaux, Dane & Wrightsman, 1993; Smith & Mackie,
1995). En primer lugar, el requerimiento inicial tiene que ser
suficientemente grande o significativo, capaz de llevar a la persona a
pensar acerca de las implicaciones de su conducta, o a hacer inferencias
acerca de su apoyo a una causa particular. Asi, el firmar una peticion
seria mas efectivo que solo expresar interés, o llenar un formulario
como si uno estuviera solicitando un producto seria mas efectivo que
s6lo concordar en las ventajas del producto. Sin embargo, el
requerimiento inicial no debe ser tan grande que lleve a la persona a
rechazarlo, ya que en ese caso el proceso de auto-percepcion
trabajaria en contra del agente y haria muy probable el rechazo de
posteriores requerimientos.

Y en segundo lugar, el consentimiento con el requerimiento inicial
debe ser percibido como voluntario. Si la persona se siente forzada a
acceder, es mucho menos probable que atribuya su conducta a
disposiciones internas y que sienta la necesidad de mantener una
consistencia entre actitud y conducta posterior. Como ya se ha
expresado en varias ocasiones, las conductas emitidas por presion
externa (ya sea recompensas o amenazas) en general no se transforman
en preferencias internas, por lo cual cualquier justificacion externa
para el consentimiento debilitard o eliminard el efecto del pie-en-la-
puerta. En un estudio de Zuckerman, Lazzaro y Waldgeir (1979) se
encontrdo que las duefias de casa a quienes se ofrecid una pequeiia
cantidad de dinero por acceder a una entrevista teleféonica de 5
minutos, no mostraron mayor consentimiento con un requerimiento
posterior de una entrevista de 25 minutos, que las mujeres que no
recibieron el requerimiento inicial (grupo control). De hecho, mostraron
menos consentimiento que el grupo control (33.3% versus 45%), pero
la diferencia no fue estadisticamente significativa. En cambio, las
mujeres a las cuales no se les ofrecio la justificacion monetaria en el
requerimiento inicial, mostraron mayor consentimiento (64.3%) con el
requerimiento posterior que las del grupo control y las que recibieron
la oferta de dinero. Las autoras concluyen que estos resultados apoyan

254



la explicacidon de la auto-percepcion, en el sentido que las personas en
la condicidon de pago inferirian que su consentimiento con el primer
requerimiento estaba motivado por el dinero y no por alguna
caracteristica personal como ser util.

Existen diversas evidencias acerca del efecto del pie-en-la-puerta,
especialmente en situaciones en que se trata que las personas
contribuyan con tiempo, esfuerzo o dinero para causas caritativas. Por
ejemplo, en un estudio de Sherman (1980) se telefoned a distintas
personas y se les pidid colaborar con tres horas de trabajo voluntario
para la Sociedad Americana del Céancer, obteniéndose un 4% de
consentimiento (2 de 46 personas). A otro grupo equivalente de
personas se les telefoned y se les pregunté como creian ellas que
reaccionarian si se les pidiera colaborar con tres horas de trabajo
voluntario para la Sociedad Americana del Cancer, encontrandose que
alrededor de la mitad creia que aceptaria ayudar (22 de 46 personas).
Tres dias después otro experimentador telefoned a estas mismas
personas y les formuld el requerimiento de ayudar a la Sociedad,
obteniéndose un 31% de consentimiento (14 de 45 personas contactadas).
Este estudio ilustra ademas la importancia que puede tener la
prediccion de la propia conducta en la probabilidad que emitir
posteriormente esa conducta. Asi, de las 14 personas que accedieron
13 habian predicho consentimiento, mientras que de las 31 personas
que no accedieron 22 habian predicho no consentimiento.

A pesar de diversas evidencias que apoyan la existencia de este efecto,
Gorassini 'y Olson (1995) han cuestionado recientemente la
explicacion de la auto-percepcion, especialmente en lo que se refiere a
que el cambio en la auto-percepcidén es un requisito necesario y
suficiente para el consentimiento con el requerimiento mayor. Midiendo
especificamente el cambio en la auto-percepcioén (cosa que casi ningln
estudio anterior habia hecho), estos autores encontraron que tal
cambio no predecia el consentimiento con el requerimiento mayor, y
como alternativa a la auto-percepcion ellos proponen un modelo que
incluye la activacion de actitudes accesibles ya existentes en el sujeto,
y la forma en que el sujeto define e interpreta el requerimiento mayor.
Sin embargo, habria que agregar que en los dos experimentos
informados por Gorassini y Olson (1995) el requerimiento mayor no
se formulaba y respondia en situacidn cara a cara o por teléfono, sino
que por escrito, lo cual podria tener alguna influencia en los
resultados obtenidos.
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Procedimiento de la puerta-en-la-cara

Existe otra estrategia para obtener consentimiento, que también se basa en
hacer varios requerimientos, pero que es en algin grado opuesta a la
estrategia del pie-en-la-puerta. En este caso, el agente empieza por formular
un requerimiento grande, tan grande que es casi seguro que no sea aceptado
y, una vez que la persona ha rehusado, el agente hace un requerimiento mas
pequefio, que es el que realmente interesaba. Tomando como referencia el
nombre de la estrategia conocida como pie-en-la-puerta, Cialdini y
colaboradores (1975) llamaron a esta otra estrategia la "puerta-en-la-cara",
haciendo alusion al hecho que al rehusarse al primer requerimiento, la
persona le ha cerrado la puerta en la cara al agente.

En el estudio original de Cialdini y otros (1975), los investigadores se
aproximaron a algunos estudiantes y les solicitaron si estaban dispuestos
a acompafiar a un grupo de delincuentes juveniles, a una visita de dos
horas al zoologico local, obteniéndose que el 17% accedid al
requerimiento. A otros estudiantes se les solicitdé primero si estaban
dispuestos a servir como consejeros no pagados para delincuentes
juveniles por dos horas a la semana, durante dos afios, encontrandose
que nadie accedi6. Pero entonces los experimentadores bajaron su
requerimiento, cambidndolo por acompanar a un grupo de delincuentes
juveniles, a una visita de dos horas al zooldgico local, a lo cual un 51
% accedio.

En otro estudio de Cialdini y Ascani (1976), al pedirle a las personas
si estarian dispuestas a donar sangre al dia siguiente, se encontrd que
el 31.7% accedid. En cambio, al pedirle primero a otras personas si
estarian dispuestas a donar sangre cada dos meses por varios afios, y
al rehusarse, pedirles si estarian dispuestas a donar sangre al dia
siguiente, el 49.2 accedio.

En diversas situaciones de la vida diaria puede observarse el uso de
esta técnica. Por ejemplo, los negociadores a menudo comienzan
defendiendo una posicion extrema a su favor y, cuando esta es
rechazada por la otra parte, ellos "acceden" a bajar sus aspiraciones
hasta una posicidon mas cercana a la que realmente esperaban obtener.
Algo similar se da en las transacciones comerciales de distinto tipo, y
aun en el campo de la censura televisiva o de cine, donde los
guionistas o directores a menudo introducen en los guiones una serie
de palabras o escenas que ellos saben que serdn objetadas, y que al
acceder a eliminarlas, ellos aumentaran la probabilidad de conservar
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muchas otras que son las que les interesan.

Se han propuesto dos principales explicaciones de la efectividad de
esta estrategia. La propuesta por Cialdini y otros (1975), y que es la
mas aceptada, involucra la norma de reciprocidad y se basa en la
nocién de concesiones reciprocas. Las personas sentirian que ya que
el requeriente ha hecho una concesién (bajar de un requerimiento
grande a uno pequeilo), ellas deberian también hacer una concesion
equivalente (desde no acceder a nada, a acceder a un requerimiento
pequefio), por lo cual ellas estan mdas dispuestas a consentir con el
segundo requerimiento.

La segunda explicacion, planteada por Pendleton y Batson en 1979
(citados en Baron & Byrne, 1994, p. 370), involucra la preocupaciéon
con la auto-presentacion, el deseo de presentarse de una manera
favorable frente a los otros. El rehusar un requerimiento grande y
dificil aparece como justificable y no se afecta la autoimagen. Pero
rechazar luego un requerimiento mucho menor de la misma fuente
puede parecer menos razonable, y producir una impresion desfavorable.
De este modo, la persona puede acceder al segundo requerimiento
debido a que no hacerlo la hard aparecer rigida o intransigente,
mientras que hacerlo le proporciona la oportunidad de reparar el
deterioro de su autoimagen.

Ademdas de estas dos principales explicaciones, otros factores
involucrados pueden ser que al rechazar un requerimiento grande pero
razonable, la persona se sienta culpable y obligada a acceder al
requerimiento menor, o que un requerimiento moderado no parece un
gran sacrificio comparado con la alternativa mas extrema (Raven &
Rubin, 1983).

Para que opere el efecto de la puerta-en-la-cara se requeririan algunas
condiciones (Smith & Mackie, 1995). En primer lugar, el requerimiento
inicial debe ser lo suficientemente grande como para asegurar que sera
rehusado sin que el individuo se autoperciba como el tipo de persona
que rechaza todo requerimiento, pero no tan grande que se torne
absurdo o produzca sospecha. En segundo lugar, se debe dar a la
persona la oportunidad de llegar a una solucion de compromiso,
rehusando el requerimiento inicial pero accediendo al segundo
requerimiento. Finalmente, el segundo requerimiento debe estar
relacionado con el anterior, ser evidentemente menor, y provenir de la
misma persona, a quien se ve haciendo una concesion personal.
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Un aspecto interesante, y que podria apoyar el que el consentimiento
mediante esta estrategia se puede comprender como una manifestacion de
la norma de concesiones reciprocas, mas que como una conformidad
s6lo publica, es que las personas sometidas a este procedimiento no
parecen resentir el haber sido objeto de tal aproximacion. Asi, las
personas que han accedido a algo mediante la técnica de la puerta-en-
la-cara pueden estar madas dispuestas a llevar a cabo la conducta
acordada, que aquellas que han accedido al mismo compromiso sin
rehusar un requerimiento previo. Miller y otros informaron en 1976
(citados en Smith & Mackie, 1976, p. 415) que, en un estudio que
involucraba comprometerse con dos horas de trabajo no pagado en un
centro comunitario de salud mental, el 85% del grupo puerta-en-la-
cara se presentd realmente a cumplir el compromiso, comparado con
s6lo un 50% de los voluntarios de un grupo control.

Combinacion y comparacion de ambos procedimientos

Hasta aqui se ha visto que ambos procedimientos, pie-en-la-puerta y
puerta-en-la-cara, incrementan el consentimiento con un segundo
requerimiento, habiendo accedido a un primer requerimiento mas
pequeno o rehusado uno mas grande. Usualmente ambos procedimientos
se han investigado por separado, y en cada caso se han incluido
habitualmente dos requerimientos. Muy pocos estudios han comparado
ambos procedimientos, habiéndose informado tanto de una
superioridad del pie-en-la-puerta (Cann, Sherman & Elkes, 1975: Snyder
& Cunnningham, 1975), como de una mayor efectividad de la puerta-en-la-
cara (Cialdini & Ascani, 1975; Brownstein & Katzev, 1986). Sin
embargo, y aunque ha sido mucho menos comun, también existe la
posibilidad de combinar ambos procedimientos y ademas incluir mas
de dos requerimientos.

Esto es justamente lo que hizo Goldman (1986) en un estudio donde se
formularon distintos requerimientos por teléfono, todos ellos
relacionados con una campafia de apoyo el zoologico local. En este
caso, para combinar ambos procedimientos se utilizaron dos
requerimientos que precedian al requerimiento que interesaba. El primer
requerimiento era una tarea extremadamente dificil, que casi todos
rehusarian, y que haria mas probable que accedieran a un segundo
requerimiento moderado, de un nivel mayor de dificultad que el usado
usualmente en el procedimiento del pie-en-la-puerta, pero menos
dificil que el requerimiento final. Y este requerimiento moderado
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servia como el primer requerimiento (el "pi€") para finalmente formular el
requerimiento final.

En dicho estudio, que incluyd 380 sujetos, se compararon cuatro

condiciones:

a) control, donde se solicitaba escribir y mandar 75 sobres para
recaudar fondos;

b) pie-en-la-puerta, donde primero se solicitaba responder unas pocas
preguntas y luego se formulaba el requerimiento de los sobres;

c) puerta-en-la-cara, donde primero se solicitaba telefonear a 150
personas y hacerles una entrevista, y luego se formulaba el
requerimiento de los sobres;

d) combinacion, donde primero se solicitaba telefonear a las 150
personas, luego se solicitaba acceder a una entrevista por teléfono
de 25 minutos, y por ultimo se formulaba el requerimiento de los
sobres. Para analizar los datos, el acceder al requerimiento de los
sobres fue tabulado como 1 y el rehusar como 0.

Los resultados mostraron que, por una parte los procedimientos del
pie-en-la-puerta y de la puerta-en-la-cara fueron mas efectivos que la
condicidn control (promedios de .46, .42 y .22 respectivamente), pero
ademas que la combinacion de ambos procedimientos fue
significativamente mas efectiva que cada procedimiento por separado
(promedio de .57). Para Goldman (1986), el elemento esencial para
explicar el efecto de la combinacion de ambos procedimientos, es la
auto-atribucion de ser util: "El procedimiento cara permite a los
sujetos establecer una fuerte atribucion de que ellos son ttiles y el
procedimiento pié aumenta mds aun el nimero de estos sujetos que
accederan al requerimiento deseado" (p. 115).

Como se puede apreciar en este ultimo estudio y en otros, ambos
procedimientos (pie-en-la-puerta y puerta-en-la-cara) parecen tener un
grado similar de efectividad, y ninguno de ellos tendria una clara
ventaja sobre el otro. Sin embargo, existirian algunos factores que
sugieren que la técnica del pie-en-la-puerta puede operar exitosamente en
un rango mas amplio de situaciones.

a) Un primer factor a considerar es el intervalo temporal entre el
primer y segundo requerimiento. Ya que se produciria un cambio en la
auto-percepcion y este tenderia a persistir, la técnica del pie-en-la-
puerta puede tener efectos aun cuando transcurra un intervalo
considerable entre ambos requerimientos. Se puede recordar que en
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los estudios originales de Freedman y Fraser (1972) transcurrian tres
dias en un caso y dos semanas en el otro. En cambio el procedimiento
de la puerta-en-la-cara, que se basaria en la tendencia a hacer
concesiones reciprocas, precisa que ambos requerimientos sean muy
proximos, ya que de otro modo esa tendencia se disiparia rapidamente,
tal como informaron Cann, Sherman y Elkes (1975).

b) En segundo lugar, la técnica del pie-en-la-puerta opera atin cuando
sean distintas personas las que formulan ambas peticiones, como era
el caso en uno de los experimentos de Freedman y Fraser (1972) y en
el estudio de Sherman (1980) donde se solicitaba trabajo voluntario
para la Sociedad Americana del Cancer. Nuevamente podemos pensar
que, una vez inducido un cambio en la auto-percepcion, éste tiende a
persistir, y la presion interna por ser consistente llevaria a acceder a
un requerimiento relacionado aunque éste sea hecho por otra persona.
En cambio, en el procedimiento de la puerta-en-la-cara la persona no
se sentiria obligada a hacer una concesion, o a tratar de mejorar su
imagen, frente a alguien distinto a quien ella "cerr6 la puerta en la
cara". Por lo tanto, en este caso se requiere que la misma persona
formule ambas peticiones (Burgoon y Miller, 1986; Smith & Mackie,
1995).

c) Y en tercer lugar, otro factor que puede diferenciar las
posibilidades de aplicaciéon de ambos procedimientos se refiere a la
legitimidad de quien formula los requerimientos. De acuerdo a lo
planteado en 1986 por Patch (citado en Baron & Byrne, 1994, p. 371),
la técnica del pie-en-la-puerta puede ser exitosa independientemente
de la legitimidad del agente, ya que seria mas fuerte la presion para
ser consistente accediendo a un segundo requerimiento, mayor que el
primero. En cambio, el procedimiento de la puerta-en-la-cara puede
requerir que el agente sea percibido como legitimo, ya que la persona
sentiria poca obligacion de hacer concesiones a una fuente de
influencia con baja o nula legitimidad.

Por ultimo, es interesante referirse brevemente a la proposicion de
Tybout, Sternthal y Calder (1983) que intenta explicar ambos efectos.
Estos autores formularon la hipdtesis de la disponibilidad de la
informacion para dar cuenta de la efectividad de las estrategias que
hacen uso de requerimientos multiples. De acuerdo a ella, la decision
de un individuo de acceder al requerimiento critico depende de la
informacion acerca de la propia conducta y de la conducta del agente.
De manera muy similar a los planteamientos del enfoque cognitivo
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moderno del cambio de actitud, revisados en un Capitulo anterior, se
plantea que la disponibilidad de la informacion depende en gran
medida de dos factores:

a) la recencia del procesamiento de la informacion,

b) el grado de elaboracion de la informacidn.

Esta elaboracion sera mayor cuando la nueva informacidén se asocia
con informacién ya almacenada en la memoria, o se la relacione con
otros eventos o conceptos, enriqueciendo de esta manera su codificacion
y por lo tanto facilitando su posterior recuperacion y accesibilidad.

Sin embargo, la disponibilidad de la informacién no es suficiente para
predecir la conducta de consentimiento, sino que esta también
depende de la favorabilidad o valencia de la informacion disponible.
El consentimiento aumenta cuando la informacion disponible es favorable,
y disminuye cuando tal informacion es desfavorable. Dentro del
contexto de los requerimientos multiples, serian informaciones disponibles
favorables el consentimiento con el requerimiento pequefio (en el pie-
en-la-puerta) y la concesion del agente (en la puerta-en-la-cara). A la
inversa, un rechazo al requerimiento inicial en el primer caso, y un
aumento en la demanda del agente en el segundo caso, serian fuentes
de informacién desfavorable. Asi, cada una de las estrategias
permitiria que la informacion favorable esté disponible para el sujeto
que recibe el requerimiento critico, explicando de esta manera su tendencia
a acceder.

OTRAS TECNICAS PARA LOGRAR CONSENTIMIENTO

Ademas de los procedimientos basados en el uso de requerimientos
multiples, también existen otros procedimientos que se utilizan en algunas
situaciones para incrementar la probabilidad que las personas accedan a un
requerimiento o se comprometan con un determinado curso de accion. Estos
procedimientos, al parecer cada vez mas usados en el campo comercial,
pueden consistir ya sea en hacer concesiones especiales al potencial
adquiriente de un producto, o bien incentivar su consentimiento presentandole
en primer lugar una perspectiva muy atractiva y, una vez obtenido algin
grado de compromiso, cambiar el trato inicial revelando costos ocultos o
agregando condiciones adicionales.
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Técnica eso-no-es-todo

La norma de reciprocidad en las concesiones, que permitiria explicar
el efecto de la puerta-en-la-cara, también es utilizada en el campo
comercial mediante la oferta de descuentos especiales o de beneficios
extras agregados a la venta de un producto. Uno de los procedimientos
comunes usados al tratar de vender un producto, es empezar dando un
precio mayor al real y luego, antes que el comprador se rehuse,
ofrecer un mejor trato ya sea mediante un descuento o un regalo
adicional. Esta técnica destinada a activar el mecanismo de concesiones
reciprocas ha recibido el nombre de "técnica eso-no-es-todo", a partir
de dos estudios de Burger (1986).

En el primer estudio, realizado en una venta universitaria, se
colocaron moldes de queques en una mesa sin indicar su precio. En
una condicién (eso-no-es-todo), cuando los potenciales compradores
preguntaban el precio, se les daba la informacién y, antes que
pudieran responder, se les mostraba una bolsa que contenia dos
galletas diciéndole que eso estaba incluido en el precio del molde. En
otra condicidén (control), antes de dar el precio se le mostraba a los
sujetos las galletas y se les decia que eso estaba incluido en el precio.
Se encontrd que el 73% de los sujetos en la condicién eso-no-es-todo
compraron moldes, en comparacion con un 40% de los sujetos de la
condicion control.

En un segundo estudio, en la condicidén eso-no-es-todo el vendedor
decia a los sujetos que los moldes costaban $1.25, pero antes que
pudieran responder se les indicaba que se los rebajaba a $1 porque
queria irse luego. En una condicién control les decia simplemente a
los sujetos que los moldes costaban $1. Y en una tercera condicion
(ganga), el vendedor indicaba que los moldes costaban $1, aunque
antes habian estado a $1.25. Esta ultima condicion fue incluida para
determinar si la mayor tendencia a comprar los moldes en la condicion
eso-no-es-todo podia deberse simplemente al hecho que los productos
estuvieran a un precio rebajado (ganga). Nuevamente la técnica eso-
no-es-todo fue mas efectiva, en este caso respecto a las otras dos
condiciones, mostrando que el procedimiento s6lo funciona eficazmente
cuando el sujeto percibe que el vendedor hace una concesién como un
gesto personal hacia €l, y no como algo general para todos.

Al igual que en la técnica de la puerta-en-la-cara, en este caso la
conducta de comprar se podria entender como parte de la norma de
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concesiones reciprocas: ya que el vendedor hace una concesion, el
comprador se sentiria dispuesto a hacer una concesion equivalente. El
principio basico seria el mismo: independiente de si es un requerimiento
menor o un trato especial, las personas expuestas a una concesion
activan una norma de reciprocidad para responder también con una
concesion de su parte.

Técnica de la bola baja

Asi como la reciprocidad de concesiones es una norma, también lo es
mantener los compromisos (Smith & Mackie, 1995), tal como de
alguna manera se apreciaba en muchas situaciones del fenomeno del
pie-en-la-puerta. Esto se evidencia en otra técnica frecuentemente usada
también en el campo comercial, por ejemplo por algunos vendedores
de automoviles (Myers, 1995). Asi, después que el cliente ha aceptado
comprar el producto debido a que el precio parece conveniente, y estd en
los tramites para formalizar la compra, el vendedor elimina la ventaja
del precio agregando costos que el cliente pensaba que estaban ya
incluidos, o bien consultando con un jefe que no acepta la rebaja
prometida. AUn asi, muchos clientes contintian con la compra a un
precio mas alto de lo que habrian aceptado si hubieran conocido el
precio final desde el comienzo. Esta técnica, llamada "bola baja" por
Cialdini, Cacciopo, Bassett y Millery (1978), en que el agente asegura
el consentimiento con un requerimiento pero luego aumenta el tamafio
del requerimiento revelando costos ocultos, en muchos casos funciona
debido a la tendencia de las personas a mantener sus compromisos.

En el experimento de Cialdini y otros (1978), los investigadores
telefonearon a estudiantes de introduccion a la psicologia y les
pidieron participar en un experimento a cambio de créditos extras. A
algunos sujetos se les dijo inmediatamente que el experimento empezaba a
las 7.00 A.M., encontrandose que soOlo el 31% accedid a participar.
Con otros sujetos se us6 la bola baja: primero se les pidid
comprometerse a participar, y a aquellos que accedieron se les dijo
que el experimento empezaba a las 7.00 A.M. De estos, un 56%
accedio6 a participar, un porcentaje significativamente mayor que entre
aquellos a quienes se les dijo la hora desde un principio. Habiéndose
comprometido, los sujetos estaban menos dispuestos a romper el trato,
aunque éste hubiera cambiado de alguna manera.

En uno de sus libros sobre persuasion, Cialdini (citado en Myers,
1995, p. 125) sefiala que tanto los investigadores de marketing como
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los vendedores han comprobado que esta técnica funciona, aiin cuando
las personas estan conscientes que detras de eso hay un afan de lucro.
Cualquier pequeio compromiso inicial, tal como llenar un formulario
para recibir mayor informacion, recibir un obsequio, asistir a una
charla, etc., puede predisponer a las personas a asumir un compromiso
mayor mas costoso. Asi por ejemplo, Cialdini alude a que, en aquellas
situaciones de venta puerta a puerta en que los compradores disponen
de algunos dias para anular su compra, muchas compaiiias instruyen a
los vendedores para hacer que el cliente, en lugar del vendedor, llene
el acuerdo de compra. Se espera (y posiblemente se ha comprobado)
que este pequefio compromiso de escribir ¢l mismo el acuerdo, haga
menos probable el retractarse de la compra.

De acuerdo a un estudio de Pallak y otros en 1980 (citados en Smith &
Mackie, 1995), la técnica de la bola baja puede influir en la conducta
no so6lo a corto plazo, sino también a largo plazo. Después de solicitar
a las familias usar menos gas natural sin muchos resultados, se les
ofrecid un incentivo consistente en colocar los nombres de las familias
que disminuyeran el uso de gas en un periddico, como buenos
ciudadanos. El incentivo funciond, ya que en el primer mes se produjo
un ahorro promedio de gas de 422 pies cubicos. Pero luego se retir6 el
incentivo, informando en una carta a cada familia que seria imposible
publicar sus nombres, sin embargo durante los tres meses siguientes
las familias continuaron con el mismo o atin mayor nivel de ahorro de
gas.

De acuerdo a Smith y Mackie (1995), varios procesos determinan que
las personas mantengan sus compromisos aunque cambie el trato, en
situaciones como la del cliente a quien le aumenta el precio acordado
inicialmente por el producto (por ejemplo, un auto), debido a que un
superior del vendedor no acepta ese trato. En primer lugar, la persona
puede mantener su compromiso de comprar debido a su tendencia a
mantener la palabra empenada, en este caso frente al vendedor,
especialmente si no es culpa de éste que no se mantenga el trato. En
segundo lugar, la eventual discrepancia entre el compromiso inicial de
compra y su anulacidon posterior puede originar inconsistencia o
disonancia, de modo que si no se puede reducir la discrepancia
reinterpretando el compromiso original, la persona puede buscar
reducir la disonancia manteniendo el compromiso. Y en tercer lugar,
el compromiso inicial puede ser reforzado por la generacion de nuevos
pensamientos, sentimientos y conductas que apoyen la decision.
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En relacion a lo ultimo, la persona puede en primer lugar pensar en
todos los posibles beneficios que le proporcionard el producto
(comodidad, ahorro de tiempo, imagen social, etc). Ademas puede
pensar en el objeto como si ya le perteneciera, lo cual le otorga un
valor especial y hace més dificil renunciar a ¢l aunque cambie el trato,
debido a la influencia del efecto de pertenencia (Beggan, 1992). Este
efecto es estimulado muchas veces por los vendedores, como por
ejemplo cuando luego del compromiso inicial se le permite al cliente
tener o usar el producto (por ejemplo, un auto, una enciclopedia, etc.)
por algun tiempo, lo cual podria aumentar tanto la percepcion de sus
diversos beneficios como los sentimientos de pertenencia.

Aplicado todo esto al caso de la compra de un auto, podria darse que
la razon inicial para la decision sea el precio muy conveniente que
ofrece el vendedor. Esta decision puede luego ser apoyada por otras
razones adicionales generadas por el cliente (economia de combustible,
detalles de equipamiento, comodidad, admiracion de los amigos, etc.).
Dadas estas nuevas cogniciones y sentimientos, al cambiar el trato
inicial y desaparecer el incentivo del precio original, esas otras
razones adicionales pueden sostener la decision aun cuando la razon
inicial se desvanezca.

Aunque esta técnica puede parecer muy similar al procedimiento del
pie-en-la-puerta, existe al menos una diferencia importante entre ellas.
En la técnica de la bola baja, el compromiso inicial es con la conducta
a ser realizada, en cambio en el procedimiento del pie-en-la-puerta el
compromiso inicial es con una conducta menos demandante, lo cual
sirve como base para un compromiso posterior mayor.

OBEDIENCIA

Tal como las personas se conforman a las presiones de grupo por influencia
informativa o normativa, y acceden a determinados requerimientos directos
que se les formula, también ellas deben en ocasiones obedecer determinadas
ordenes impartidas por figuras revestidas de autoridad, como son padres,
profesores, policias, jefes, etc. Asi, en muchos contextos la obediencia es tal
vez la forma mas directa de influencia social, y sus efectos no son
sorprendentes si se considera que el agente posee usualmente los medios
para hacer cumplir sus directivas (recompensar la obediencia y/o castigar la
desobediencia).
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Lo que si puede parecer menos comprensible o aceptable es que las
personas se sometan ciegamente a la autoridad y sean inducidas a obedecer
ordenes aberrantes, crueles o patologicas, tales como torturar o asesinar a
otros seres humanos. Y también aparece como poco comprensible que las
personas se sometan a las directivas de una figura de autoridad atn cuando
ésta no posea el poder suficiente para forzar tal obediencia. Estas
interrogantes provocaron un gran interés en el psicélogo social
norteamericano Stanley Milgram, autor de una serie de estudios sobre la
obediencia destructiva que son tal vez los mas conocidos y controversiales
en la historia de la psicologia social.

ORIGEN DE LOS ESTUDIOS DE MILGRAM

De acuerdo a Sabini (1992), la investigacion de Milgram reconoce dos
fuentes principales: preocupaciones teoricas dentro de la disciplina, y
hechos histdrico-sociales de caracter general. Respecto a la primera fuente,
los experimentos de Asch (1964) fueron una demostracion muy poderosa de
la influencia social, pero para algunos la situacion era relativamente trivial
("¢qué importa que una linea sea similar o diferente a otra?"), por lo cual
seria interesante ver qué pasaria si la respuesta de los sujetos fuera algo
importante para ellos. Al respecto, Milgram tuvo la siguiente idea: en lugar
de hacer que los sujetos juzgaran la longitud de lineas, se tendria a un
confederado que diera sus respuestas a los estimulos de Asch, y la tarea del
sujeto seria administrar shocks eléctricos al confederado cada vez que este
diera una respuesta incorrecta.

Para hacer esta situacion similar a la de Asch, los otros confederados
administrarian shocks en algunos ensayos en los cuales la respuesta del
primer confederado era claramente correcta, con lo cual el sujeto
experimental (o critico) se encontraria en la misma situacion de los sujetos
del experimento de Asch: ejecutar bien su tarea (dar una respuesta correcta)
o seguir a los otros confederados dando una respuesta incorrecta, con la
diferencia de que en este caso seguir a la mayoria implicaria administrar un
shock injustamente a alguien. Este parecia un proyecto atrayente pero nunca
fue llevado a cabo, y la razon habria sido que Milgram se dio cuenta que
necesitaba un grupo control. El necesitaba saber cuan dispuestos estarian los
sujetos a administrar shocks a alguien sin la influencia de los otros
confederados, y la buUsqueda de una respuesta a esta interrogante se
convirtid en un programa de investigacion en si mismo. Sin embargo, tal
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programa de investigacion también parece haber sido influido por
acontecimientos externos muy alejados de los laboratorios de los psicologos
sociales.

En 1961 se llevo a cabo en Jerusalén el juicio contra Adolf Eichmann, un ex
oficial nazi capturado en Argentina por un comando israelita, y acusado de
ser el responsable més directo de la ejecucion del Holocausto: el exterminio
de 8 millones de judios, gitanos, homosexuales, comunistas, enfermos
mentales y miembros de la Ciencia Cristiana, en los campos de
concentracion nazi durante la Segunda Guerra Mundial. La opinion publica
mundial esperaba que una persona que habia sido capaz de planificar y
dirigir tales atrocidades tuviera caracteristicas satanicas, destilara un fuerte
odio hacia los judios, y fuera un individuo motivado por intensas y
andmalas pasiones. Sin embargo, para sorpresa de todos y entre ellos
Milgram, los relatos periodisticos de los interrogatorios y del juicio
revelaban un cuadro muy distinto.

Eichmann aparecia como una persona comun y corriente, de modales
suaves, que declaraba no tener nada en particular contra los judios, y que
aun conservaba una buena impresion de los pocos judios con que habia
trabajado. Frente a las repetidas preguntas de por qué, si no odiaba a los
judios, habia hecho lo que hizo, su también reiterada respuesta fue que
simplemente porque seguia las 6rdenes que habia recibido. Asi como a sus
interrogadores les parecia incomprensible que alguien pudiera haber
organizado el genocidio de millones de personas simplemente porque le
dijeron que lo hiciera, a Eichmann aparentemente le parecia incomprensible
que ellos pensaran que debia existir otra razon para sus acciones.

El repetido argumento de Eichmann no le salvé la vida, ya que fue
encontrado culpable y ejecutado por crimenes contra los judios y contra
la humanidad, pero el hecho que se tratara aparentemente de una persona
comun y corriente parecia muy inquietante para mucha gente como
Milgram. Sabini (1992) expresa: "La razén mds importante es que
erosionaba la diferencia entre Eichmann y el resto de nosotros. Si
Eichmann pudo llegar a estar involucrado tan profundamente en el
Holocausto sin ningiin odio intenso, sino solo porque se le ordeno,
entonces tal vez el resto de nosotros pudo hacerlo también" (p. 50). Esta
inquietante interrogante, de si cualquier persona puede ser inducida a
torturar (o aun matar) a otro, s6lo mediante ordenarle que lo haga, fue el
estimulo mas inmediato del famoso estudio emprendido por Milgram
(1972, 1977), publicado originalmente en 1963 pero realizado durante
1961, el mismo afio del juicio y ejecucion de Eichmann en Israel.
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EL EXPERIMENTO DE MILGRAM

El objetivo especifico de Milgram era verificar si los individuos
obedecerian las o6rdenes de un extrafio relativamente sin poder, que les
requiriera infligir dolor aparentemente considerable a otra persona, un
extrafio totalmente inocente. Para esto ¢l reclutd voluntarios hombres
mediante aviso en un periddico, al llegar al laboratorio ubicado en la
Universidad de Yale se les pagaba US$ 4.50 por su participacion, y se les
informaba que iban a participar en una investigacion acerca de los efectos del
castigo sobre el aprendizaje. Los sujetos fueron 40 hombres con edades
entre 20 y 50 afios y con un amplio rango de ocupaciones y niveles
educacionales. La tarea del sujeto (quien actuaria como instructor) consistia
en administrar shocks eléctricos de creciente intensidad a otro sujeto (que
seria el aprendiz, y que en realidad era un confederado) cada vez que este
ultimo cometiera un error en una tarea simple de aprendizaje de
asociaciones entre pares de palabras. Se hacia que el sujeto y el confederado
sacaran un papel para determinar quién seria el instructor y quién el
aprendiz, pero estaba predeterminado que el sujeto experimental seria
siempre el instructor y el confederado siempre el aprendiz.

El aparato para administrar los shocks incluia treinta botones con
incrementos de 15 volts entre ellos, y con un rango entre 15 (marcado
como "shock ligero") y 450 volts (marcado como "XXX"), y los
shocks eran supuestamente recibidos por el aprendiz mediante
electrodos colocados en sus muilecas, estando ademas amarrado a una
silla. Supuestamente recibidos porque, como el lector supondra, en
realidad el aprendiz no recibia ningiin shock, y el unico shock real era
un ensayo de 45 volts que se le aplicaba inicialmente al sujeto
experimental (el "instructor") para convencerlo de que los shocks eran
reales.

Durante el experimento el aprendiz se ubicaba en una pieza adyacente
y, de acuerdo con las instrucciones recibidas del experimentador,
cometia muchos errores frente a los cuales el instructor debia aplicar
shocks de intensidad creciente (la falta de respuesta debia interpretarse
también como error), presionando en orden los botones
correspondientes a los distintos niveles de voltaje. Cuando se llegaba
a los 75 volts el aprendiz comenzaba a protestar y quejarse del dolor
supuestamente producido por los shocks, a los 150 volts gritaba que lo
sacaran de ahi y que se rehusaba a seguir, a los 180 volts gritaba que
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ya no podia soportar el dolor, y sus quejas y gritos iban en aumento
hasta el nivel de 300 volts, donde luego de golpear la pared con los
pies, de ahi en adelante cesaban completamente tanto sus respuestas
como cualquier sonido. Frente a las posibles dudas del sujeto en este
punto, el experimentador le recordaba que la ausencia de respuesta
debia ser tratada como un error y que siguiera con el procedimiento
usual.

Si durante cualquier momento de la experiencia el instructor dudaba
en seguir o protestaba de alguna manera, el experimentador respondia
con una secuencia de "presiones", usando tantas de ellas como fuera
necesario. Ellas eran, en orden:

1) "Por favor contintie";

2) "El experimento requiere que Ud. contintie";

3) "Es absolutamente esencial que Ud. contintie";

4) "Ud. no tiene eleccion, debe continuar" (Milgram, 1977, p. 250).

Si el sujeto rehusaba obedecer al experimentador después de la ultima
de las presiones, el experimento se daba por terminado.

Si el sujeto preguntaba acerca de posibles dafios fisicos en el aprendiz,
se le decia "Aunque los shocks pueden ser dolorosos, no hay dafio
permanente de los tejidos, asi que por favor continte". Y si el sujeto
aludia a que el aprendiz no queria continuar, se le decia "Ya sea que el
aprendiz quiera o no, Ud. debe continuar hasta que ¢l haya aprendido
todos los pares de palabras correctamente. Asi que por favor contintie"
(en ambos casos esto era seguido por las presiones 2, 3 y 4 si era
necesario) (Milgram, 1977, p. 251). Después del experimento cada
sujeto era entrevistado, se le aplicaban algunos instrumentos de
mediciéon de actitudes y técnicas proyectivas, se le explicaba la
naturaleza del estudio y se le intentaba tranquilizar acerca de la
experiencia en que habia participado y reducir cualquier tension, en
presencia del confederado "victima".

La principal variable dependiente en este estudio era la intensidad
méaxima de shock que el sujeto administraria al aprendiz antes de
negarse a proseguir administrando shocks. Y ademads interesaba ver si
habia sujetos que llegarian al nivel maximo de 450 volts, o sea,
sujetos que obedecieran completamente al experimentador hasta el
final. Antes de referirse a los resultados obtenidos, es interesante que
el lector trate de predecir coOmo se comportarian los sujetos en este
estudio, y especificamente qué porcentaje de sujetos siguieron las
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instrucciones hasta el final. Milgram hizo que otras personas, entre
ellas un grupo de estudiantes avanzados de psicologia y un grupo de
psiquiatras, hicieran esta misma prediccion luego de proporcionarles
una descripcion detallada de la situacion experimental, tal como
esperamos haberlo hecho aqui.

Cuando se les pidi6 a 14 estudiantes avanzados de psicologia que
predijeran la conducta de obediencia en esta situacion de 100 sujetos
hipotéticos de diversas ocupaciones y con edades entre 20 y 50 afios,
se encontr6 un alto grado de acuerdo en sus estimaciones. Los
estudiantes predijeron que s6lo una minoria insignificante seguiria
hasta el final, o sea, hasta el nivel médximo de 450 volts. El rango iba
desde un 0 a un 3%, con un promedio de 1.2% (Milgram, 1977, p.
252). Cuando se pidi6é lo mismo a un grupo de 40 psiquiatras de una
importante Escuela de Medicina, ellos predijeron en promedio que la
mayoria de los sujetos no seguirian mas alla del décimo nivel de
shock (150 volts), que s6lo un 3.7 % seguiria obedeciendo hasta el
vigésimo nivel (300 volts), y por ultimo que s6lo un 0.1% de los
sujetos llegarian a administrar el nivel mdas intenso de 450 volts
(Milgram, 1972, p. 333).

Yendo ahora a los resultados reales obtenidos por Milgram en su
grupo de 40 sujetos, se encontrd6 que ningun sujeto se negod
definitivamente a continuar antes del vigésimo nivel (300 volts) de los
treinta niveles de shock. Cinco sujetos se negaron a seguir obedeciendo
al experimentador més alla del nivel de 300 volts, otros cuatro mas
alla de los 315 volts, dos mas alla de los 330, uno mas alla de 345,
uno mas alla de 360 y uno mas alla de 375. O sea, un total de 14
sujetos desafiaron las oOrdenes del experimentador y se negaron a
seguir hasta el final. Y esto nos lleva al impactante hallazgo que de 40
sujetos, 26 (65%) obedecieron las 6rdenes del experimentador hasta el
final, "procediendo a castigar a la victima hasta que ellos llegaban al
shock mas potente disponible en el generador de shock" (Milgram,
1977, p. 254).

Para proporcionar un cuadro mas completo de lo que encontrd
Milgram en este estudio y en otros similares, es necesario referirse
brevemente a las reacciones mostradas por los sujetos experimentales.
Se observaron intensas reacciones de tensidon en una gran proporcion
de sujetos, reacciones tales como sudar, temblar, morderse los labios y
gemir. Una reaccién de tensiéon algo sorprendente mostrada por
muchos sujetos fueron signos claros de risa y sonrisa nerviosa, algo
que podria parecer bizarro en esa situacion. En unos muy pocos casos
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esto alcanzo el cariacter de un ataque masivo e incontrolable, y en
relaciéon a ello, en la entrevista post-experimental los sujetos se
esforzaban mucho en declarar que ellos no eran tipos sadicos y que la
risa no significaba que disfrutaran administrando shocks a la victima.

Los sujetos que se negaron en algin momento a seguir obedeciendo
frecuentemente estaban en un estado de alta agitacion y aiin de ira. En
algunos casos las protestas verbales eran minimas y los sujetos sélo se
levantaban de su asiento y manifestaban su deseo de irse del
laboratorio. En el caso de los sujetos que seguian obedeciendo hasta el
final, a menudo lo hacian en condiciones de tension extrema. Muchos
expresaban fuertes objeciones y temores a continuar, similares a
aquellos que desafiaban al experimentador, sin embargo seguian
obedeciendo. En relacion a esto Milgram expresa: "Muchos sujetos no
pueden encontrar la foérmula verbal especifica que les permitiria
rechazar el rol asignado a ellos por el experimentador. Tal vez nuestra
cultura no proporciona modelos adecuados para la desobediencia"
(1972, p. 329).

CONDICIONES DE LA OBEDIENCIA Y DESOBEDIENCIA

Con el objeto de ampliar el conocimiento acerca de los factores
implicados en la obediencia a la autoridad del experimentador, Milgram
(1972) disenid y realizd una serie de estudios donde se hacen variar
diversos factores que podrian influir en el grado de obediencia, y de
esa manera conocer bajo qué condiciones es mas probable la sumision
a la autoridad o la desobediencia a ella.

Cercania psicologica de la victima

En los estudios exploratorios realizados antes del experimento
principal ya descrito en detalle, se observo la importancia del
feedback proveniente de la victima en controlar la conducta del sujeto
experimental. Por ejemplo, cuando la victima no expresaba protestas
de ningun tipo casi todos los sujetos obedecian hasta el final, en
cambio cuando se incluian protestas intensas se reducia en algin
grado el promedio de shock maximo y aparecian diferencias en la
conducta de obediencia de los sujetos. Ademads, en estudios donde la
victima estaba detrds de un vidrio plateado y podia ser percibida
tenuemente por los sujetos, estos frecuentemente apartaban su mirada
de la persona a la cual estaban administrando shocks. Todo esto
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sugeria que la notoriedad de la victima podria en algin grado regular
la conducta del sujeto, y que posiblemente mientras mayor fuera esta
notoriedad menor seria la tasa de obediencia.

Para wverificar esto Milgram (1972) disefid cuatro condiciones
experimentales que variaban en la "cercania psicologica" de la victima
al sujeto, estudiando 40 sujetos adultos en cada una de las
condiciones. Estas condiciones eran:

a) Feedback remoto: la victima estaba ubicada en otra pieza y no
podia ser vista u oida por el sujeto, excepto que a los 330 volts ella
golpeaba la pared en protesta, después de lo cual no habian
respuestas ni sonidos.

b) Feedback verbal: similar a la anterior, excepto que incluia protestas
verbales de la victima, las cuales eran claramente audibles a través
de una puerta ligeramente abierta y a través de las paredes de la
pieza.

¢) Proximidad: similar a la anterior, excepto que la victima estaba en
la misma pieza que el sujeto, a una distancia de 45 cms. de ¢l, de
manera que era completamente visible y audible.

d) Tacto-proximidad: similar a la anterior, con la excepcion que la
victima debia mantener su mano sobre una lamina metalica para
recibir el shock, y desde los 150 volts junto con sus protestas
verbales rehusaba colocar su mano en la lamina. El experimentador
ordenaba al sujeto sujetar la mano de la victima sobre la ldmina, de
modo que la obediencia en esta condiciéon requeria que el sujeto
tuviera contacto fisico con la victima para seguir administrandole
shocks mas alla de los 150 volts.

Los resultados obtenidos revelan que la obediencia se redujo
significativamente a medida que la victima estaba cada vez mas cercana al
sujeto. En términos de nivel promedio méximo de shock de cada una de las
cuatros condiciones de creciente cercania, las cifras aproximadas fueron de
420, 380, 315 y 260 volts, respectivamente. Y en términos de la proporcion
de sujetos que siguieron obedeciendo hasta el final, esta fue de 66%, 62.5%,
40% y 30%, respectivamente. Estos resultados muestran, segin Milgram
(1972), que "el hecho que estemos cercanos o remotos puede tener un
poderoso efecto en los procesos psicologicos que median nuestra conducta
hacia otros.... La presencia concreta, visible, y proxima de la victima actia
de una manera importante para contrarrestar el poder del experimentador y
generar desobediencia" (p. 326).
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Cercania de la autoridad

Si la relacion espacial entre el sujeto y la victima influia en el grado
de obediencia, también se podria esperar que influya la proximidad
del experimentador. De acuerdo a Milgram (1972), desde el inicio de
la experiencia el sujeto estd orientado primariamente hacia el
experimentador mas que hacia la victima, ya que es aquél quien va a
estructurar esta situacidon relativamente nueva y extrafia, y ademaés
quien va a poder evaluar de alguna manera su conducta. En otras
palabras, el sujeto estaria tan preocupado acerca de como él va a
actuar frente al experimentador, que la influencia de otros aspectos del
campo social no tendria el mismo peso que tiene ordinariamente. Esta
sobre-orientacién hacia el experimentador podria explicar la relativa
insensibilidad del sujeto hacia la victima, y llevaria a esperar también que
las modificaciones en la relacion entre sujeto y experimentador tendrian
importantes consecuencias para la obediencia.

En una serie de experimentos Milgram (1972) vari6é la proximidad

fisica y el grado de supervision del experimentador:

a) en una condicion el experimentador se sentaba a corta distancia del
sujeto;

b) en una segunda condicién, después de dar las instrucciones
iniciales, el experimentador abandonaba el laboratorio y daba sus
ordenes por teléfono;

c) y en una tercera condicidn el experimentador nunca se veia, dando
las instrucciones por medio de una cinta grabada que se activaba
cuando el sujeto entraba al laboratorio.

Los resultados mostraron que la obediencia disminuia bruscamente a
medida que el experimentador se alejaba fisicamente del laboratorio.
El nimero de sujetos completamente obedientes en la primera
condiciéon fue casi tres veces mas que en la segunda, donde el
experimentador daba sus Ordenes por teléfono (26 y 9 respectivamente).
Es decir, el poder del experimentador sobre los sujetos se reducia
drasticamente cuando estos no lo tenian frente a ellos (respecto a la
tercera condicion, Milgram informa que también producia mucho
menos obediencia que la primera condicidn, pero presentd dificultades
técnicas que no permiten extraer conclusiones claras).

Ademas, cuando el experimentador estaba ausente, se observaba una

forma interesante de conducta que no ocurria en su presencia. Aunque
continuaban con el experimento, varios sujetos administraban niveles
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més bajos de shock que los requeridos y no informaban al
experimentador de este cambio respecto a las instrucciones (sin que
los sujetos lo supieran, un registrador de eventos conectado al
generador de shock registraba automaticamente los niveles de shock
utilizados en cada ocasidn). Asi, en los didlogos telefonicos algunos
sujetos confirmaban al experimentador que ellos iban aumentando el
nivel de shock de acuerdo a las instrucciones, mientras que en realidad
ellos usaban repetidamente el nivel mas bajo en el tablero. Para
Milgram esta forma de conducta es particularmente interesante, ya que
"aunque estos sujetos actuaban en una forma que claramente atentaba
contra los propdsitos manifiestos del experimento, ellos encontraban
mas facil manejar el conflicto de esta manera que precipitar una
ruptura abierta con la autoridad" (1972, p. 327).

También se pudo ver la influencia de la presencia fisica del
experimentador sobre la obediencia, en otras condiciones en que el
experimentador estaba ausente durante la primera parte del experimento,
pero reaparecia en el punto en que el sujeto rehusaba definitivamente
dar shocks mas intensos cuando se le ordenaba hacerlo asi por
teléfono. En esta situacién se veia que, aunque el experimentador
parecia haber extinguido su poder via teléfono, frecuentemente podia
forzar obediencia adicional cuando reaparecia en el laboratorio. Todas
estas evidencias muestran que la presencia fisica de una autoridad es
una fuerza importante que contribuye a la obediencia o desobediencia
del sujeto.

Otras condiciones que influyen en la obediencia

Ademas del significativo efecto que tenia la cercania de la victima y
la lejania del experimentador, en la serie de experimentos de Milgram
se verifico la gran influencia de otros dos factores en disminuir
drasticamente la tasa de obediencia. Estos factores eran el desacuerdo
entre experimentadores y la desobediencia de otro individuo que
supuestamente estaba en la misma situacion del sujeto experimental.

Respecto al primer factor, se podra recordar que en el experimento de
Asch (1964) la conformidad se reducia drasticamente si se rompia la
unanimidad, bastando que s6lo uno de los otros sujetos se desviara de
la mayoria (ya sea dando una respuesta correcta o una aun mas
incorrecta que la mayoria). En una de las condiciones estudiadas por
Milgram habia dos experimentadores en lugar de uno y, cuando el
nivel de shock llegaba a 110 volts y la victima gritaba de dolor, uno
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de los experimentadores le decia al sujeto que no siguiera, mientras
que el otro le ordenaba continuar. En esta situacion ninguno de los
sujetos sigui6 administrando shocks, revelando que la presién para
obedecer depende de la unanimidad de las autoridades.

En relacién al segundo factor, en otra condicion se hacia que tres
"sujetos", en lugar de uno, participaran en la administracion de los
shocks, siendo los otros dos realmente confederados. Uno de estos
confederados se negaba a continuar a los 150 volts, mientras que el
otro hacia lo mismo a los 210 volts. En esta condicién sélo el 10% de
los sujetos experimentales continu6 obedeciendo hasta el final.

A diferencia de estos dos factores que tenian una gran influencia en la
tasa de obediencia, habia otras variaciones de la situacion experimental
que no tenian el mismo efecto en reducir significativamente el numero
de sujetos que seguian obedeciendo hasta el final.

Una de estas variaciones consistido en un cambio de contexto institucional.
Milgram pensd, apoyado en gran medida en las propias opiniones y
explicaciones que daban los sujetos en la entrevista post-experimental,
que la alta tasa de obediencia podia estar relacionada con el hecho que
el experimento se realizara en una organizacioén tan prestigiosa como
la Universidad de Yale. Asi, varios sujetos indicaron que la institucion
les habia dado confianza en la integridad y competencia de las
personas a cargo del experimento, y que ellos no habrian obedecido en
otras condiciones.

Para examinar este factor, Milgram replic6 el mismo experimento en
una localidad industrial cercana (Bridgeport), usando exactamente los
mismos procedimientos, y con la Unica diferencia que no habia ninguna
vinculacion con la Universidad de Yale. En este caso el estudio era
supuestamente realizado por una compaifia privada ("Investigadores
Asociados de Bridgeport") que hacia investigaciones para la industria,
y cuyas oficinas (donde se realizd el estudio) eran de apariencia
bastante modesta y estaban ubicadas en un edificio algo deteriorado.
Los resultados obtenidos mostraron que la tasa de obediencia, aunque
era algo menor, no era significativamente inferior a la obtenida en
Yale. Asi, en el experimento de Bridgeport 19 de los 40 sujetos
siguieron obedeciendo hasta el final, es decir, un 48% comparado con
un 65% en el experimento original.

Otra condicidon examinada por Milgram tenia que ver con el hecho que
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varios sujetos decian haber obedecido porque el experimento era
"justo". Aunque, como expresa Sabini (1992), es dificil ver en qué
sentido puede ser justa una situacion de este tipo, tal vez pueda serlo
para algunos sujetos en el sentido muy limitado de que el aprendiz
habia accedido voluntariamente a participar, y que el azar habia
determinado quién era aprendiz y quién era instructor. Para ver qué rol
jugaba este aparente sentido de justicia, Milgram cre6 una condicidn
que hacia el experimento menos justo. En esta condicidn el aprendiz-
confederado decia al experimentador que, debido a que tenia un
problema cardiaco, ¢l queria asegurarse que el experimento terminaria
cuando ¢l lo quisiera, frente a lo cual el experimentador aceptaba esta
condicion, todo esto en presencia del sujeto experimental.

Al igual que en el procedimiento original, al llegar a los 150 volts el
aprendiz exigia ser liberado, sin embargo el experimentador continuaba
ordenandole al sujeto seguir con el experimento, rompiendo de esta
manera el compromiso y haciendo la situacién menos justa. En esta
condicion aun un 40 % de sujetos siguié obedeciendo hasta el final, un
grado sorprendentemente alto de obediencia dada la situacion.

Sabini (1992) resume de la siguiente manera la influencia de los
distintos factores sefialados:

La obediencia en el experimento de Milgram es reducida

substancialmente cuando:

* Dos experimentadores discrepan acerca de si el sujeto deberia
continuar administrando shock.
Los "compaiieros" rehusan continuar con el experimento.
El experimentador estd en otra pieza y se comunica con el sujeto
solo por teléfono.

* El sujeto debe sostener la mano de la victima sobre la lamina de
shock.

La obediencia no se reduce (o se reduce menos de lo esperado) cuando:

* La victima declara que tiene un problema cardiaco.

* El experimento es realizado por una compaiiia de investigacién de
mercado en una oficina deteriorada en Bridgeport, en lugar de en
Yale.

La victima participa en el experimento con un compromiso
explicito que el experimentador lo dejard ir cuando ¢l insista (p.
60).
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FACTORES EXPLICATIVOS

Como se afirm6 anteriormente, y como es facil de deducir, las
experiencias de Milgram realizadas a comienzos de los afios 60 y sus
resultados han dado lugar a diversas controversias e intentos de
explicacion, lo cual se ha prolongado hasta épocas recientes (Blass,
1991; Smith & Mackie, 1995). Diversos autores han puesto de relieve
diferentes aspectos involucrados en la situacion de obediencia al
experimentador, y han postulado determinados factores explicativos.

Un primer factor a considerar es el posible rol desempefiado por las
caracteristicas personales de los individuos, ya que no todos los
individuos obedecen en el mismo grado las drdenes del experimentador.
De acuerdo a Baron y Byrne (1994), existe evidencia que sugiere que
ciertas caracteristicas personales se relacionan con la probabilidad y el
grado en que determinados individuos obedeceran las instrucciones
del experimentador. Dos de estas caracteristicas son la sumision
autoritaria y la dimensién de locus de control.

La sumision autoritaria, una de las dimensiones del autoritarismo
descritas en el Capitulo sobre teorias, se refiere a la tendencia a
adoptar una actitud sumisa y acritica hacia las figuras de autoridad.
Segiin Baron y Byrne (1994) diversos estudios sugieren que las
personas que puntlan alto en esta caracteristica tienden a ser mas
obedientes en situaciones como la de Milgram que aquellas que
puntiian bajo, incluido el caso en que las ordenes consisten en que
ellas se administren shocks eléctricos dolorosos a ellas mismas.

Respecto a la dimension de locas de control (Rotor, Chance & Parees,
1972), las personas con locas interno creen que su destino estd en gran
medida en sus propias manos, en cambio aquellas con locas externo
creen que ellas tienen poco control sobre los resultados que obtienen.
Varios estudios citados por Baron y Byrne (1994) indican que los
individuos con locas externo es mas probable que obedezcan las
ordenes de figuras de autoridad, que aquellos con locas interno.

Integrando ambas caracteristicas, Baron y Byrne (1994) senalan que
en general las personas que estan dispuestas a ceder el control sobre
sus resultados y destino a fuerzas externas, parecen estar mas
dispuestas a aceptar las oOrdenes de fuentes de autoridad, que las
personas que creen que su destino estd en gran medida bajo su propio
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control. Sin embargo, la magnitud de estas diferencias individuales
seria relativamente pequefia, comparada con el impacto de diversos
factores situaciones ya descritos, como la cercania de la victima o del
experimentador. Como sucede en casi todos los aspectos de la
conducta social, tanto las caracteristicas personales como los factores
situaciones influyen en la conducta de los sujetos en la situacion de
Milgram (Blass, 1991).

A diferencia de Baron y Byrne (1994), otros autores no consideran el
rol de las caracteristicas personales (Sabini, 1992), o bien afirman
explicitamente que tales caracteristicas no pueden explicar los altos
niveles de obediencia observados (Smith & Mackie, 1995), especialmente
si se recuerda que la mayoria de los sujetos obedientes mostraban un
estado de gran tensidon y agitacion, similar al de los sujetos que no
seguian obedeciendo. Es asi como se ha tratado de explicar de
diversas maneras los sorprendentes resultados de los experimentos
sobre obediencia.

Para Sabini (1992), la disposicion de los sujetos a obedecer parece

surgir de dos fuentes principales:

a) ellos aceptan la interpretacion de la autoridad acerca de lo
moralmente licito e ilicito en esta situacion, aunque contradiga sus
propios sentimientos;

b) ellos no estan dispuestos a confrontar al experimentador directamente,
a enfrentar el costo social involucrado en hacerle ver al experimentador
su inmoralidad.

Una explicacion bastante escueta es la de Deaux, Dane y Wrightsman
(1993), quienes expresan que la obediencia es un resultado de procesos de
influencia social que cualquier individuo puede iniciar o a los cuales
cualquier individuo puede sucumbir: "...a menudo miramos hacia otros
buscando informacion cuando estamos en una nueva situacion.
Cuando uno de esos otros ademads tiene poder legitimo como figura de
autoridad, y no tenemos suficiente tiempo para evaluar de manera
cuidadosa y comprehensiva todas las posibles alternativas, el
resultado probable es la obediencia a la figura de autoridad" (p. 208).

Baron y Byrne (1994), al intentar explicar tanto la conducta de los
sujetos en la situacion de Milgram como muchos casos de obediencia
destructiva fuera del laboratorio, destacan tres factores principales. En
primer lugar estaria el hecho que en muchas situaciones las personas
con autoridad relevan a aquellos que obedecen de la responsabilidad
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por sus propias acciones. Aunque en la vida real esa transferencia de
responsabilidad puede ser implicita, en los experimentos de Milgram era
completamente explicita, ya que desde el comienzo el experimentador
decia a los sujetos que ¢él, y no ellos, era el responsable por el
bienestar de la victima, por lo cual tal vez no es tan sorprendente que
muchos obedecieran en esas condiciones.

En segundo lugar, las personas con autoridad a menudo poseen signos
visibles de su estatus y poder, tales como uniformes especiales,
insignias y titulos, frente a los cuales puede ser dificil para las
personas resistir (en el experimento de Milgram, el experimentador
usaba un delantal blanco). Es interesante que la posesion de signos
externos de autoridad, aunque ellos no sean relevantes en la situacion
especifica, puede jugar un rol importante en la capacidad de figuras de
autoridad para inducir altos niveles de obediencia a sus directivas.

Asi por ejemplo, en un estudio de Bushman (1984) una confederada
ordenaba a los transeuntes dar una moneda a un hombre joven que la
necesitaba para el parquimetro. Habia tres condiciones relativas a la
apariencia de la confederada: vestida con un uniforme de naturaleza
ambigua, vestida como ejecutiva de negocios, o vestida como una
mendiga. Se encontrd que un mayor porcentaje de sujetos obedecié en
la primera condicidon (72%) que en las otras dos condiciones (48% y
52% respectivamente), y los sujetos en la primera condicidn, al ser
entrevistados posteriormente, informaron que ellos habian obedecido
simplemente porque se los habia ordenado alguien con autoridad.

Y en tercer lugar, otra razdn para la obediencia en muchas situaciones
estd relacionada con su naturaleza gradual. A menudo las drdenes
iniciales se refieren a cosas relativamente pequeias e inocuas, y solo
posteriormente ellas aumentan su alcance y llegan a involucrar
conductas peligrosas o ilicitas. Segiin Baron y Byrne (1994), un ejemplo
de lo anterior seria que "los policias o el personal militar pueden
primero recibir 6rdenes para interrogar, arrestar, o amenazar a victimas
potenciales. Gradualmente, las demandas aumentan hasta el punto en
que se les ordena golpear, torturar, o aiin matar a civiles desarmados"
(p. 383). De un modo algo similar, en la investigacion de laboratorio
sobre obediencia a los sujetos primero se les instruye para administrar
shocks suaves e inocuos a la victima y, s6lo a medida que esta
continila cometiendo errores en la tarea de aprendizaje, la intensidad
de estos castigos se eleva a niveles claramente nocivos.
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Smith y Mackie (1995) interpretan la conducta de obediencia de los
sujetos en la situacion de Milgram dentro del contexto mas general de
las normas sociales. Para ellos la obediencia a la autoridad es una
poderosa norma social, al igual como lo son la norma de reciprocidad
y la norma de mantener los compromisos. El experimentador representaba
una autoridad legitima y por lo tanto su presencia activaba la norma
de obediencia. Recordando lo que se vio anteriormente al hablar del
poder legitimo, se podria decir que los sujetos creian que el
experimentador tenia el derecho legitimo de decirles qué hacer, y ellos
tenian el deber de obedecerle. Esta explicacion podria ser apoyada por
los resultados de las diversas variaciones experimentales ya descritas,
y llevaria a destacar cuatro principales factores que conducen a la
obediencia.
a) La autoridad debe parecer legitima: esto podria relacionarse con
evidencias como la ya citada, en el sentido que las personas tienden
a obedecer mas a alguien que usa un uniforme que a alguien vestido
de otra forma, y también con el hecho que cuando el experimentador en
los estudios de Milgram salia de la pieza y dejaba a un confederado
(supuestamente otro sujeto experimental) cumpliendo su rol, los
sujetos no obedecian al confederado y se rehusaban a seguir
administrando shocks.

b) La autoridad debe aceptar la responsabilidad: tal como se
destacaba en el primer factor sefialado por Baron y Byrne (1994),
cuando toda la responsabilidad es atribuida a la autoridad, los
sujetos se ven a si mismos sélo como agentes de tal autoridad,
ignorando la posibilidad de que ellos podrian o deberian controlar
su propia conducta. Por lo tanto, la asunciéon de responsabilidad
seria crucial para el poder de la figura de autoridad, aunque
también es evidente que las personas difieren en el grado en que
abdican de su responsabilidad cuando enfrentan 6rdenes de una
autoridad.

¢) La norma de obediencia debe ser accesible: se podréd recordar que
cualquier duda o resistencia de los sujetos era respondida con una
secuencia de "presiones" de parte del experimentador, todas las
cuales se focalizaban en la norma de autoridad legitima, haciendo
que la obediencia apareciera como una respuesta apropiada en esa
situacion. La actitud calmada del experimentador frente tanto a la
indecision del sujeto como al aparente sufrimiento del aprendiz,
reforzaba la idea que la obediencia era una conducta tipica, normal
y esperada, llevando al individuo a focalizarse exclusivamente en la
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norma de obediencia. En otras palabras, toda la conducta del
experimentador apuntaba a una sola interpretacion de la situacion,
en ausencia total de apoyo social para interpretaciones alternativas
de los eventos, y al respecto se podrd recordar también el gran
efecto que tenia el desacuerdo entre experimentadores sobre la
obediencia de los sujetos.

d) Otras normas deben ser menos accesibles: de la descripcion que
se hizo anteriormente del estado emocional de los sujetos, queda
claro que ellos experimentaban un conflicto normativo. Asi como el
experimentador trataba de activar la norma de obediencia, los
sujetos también serian conscientes de la norma de responsabilidad
social, aquella que los induce a ayudar a otros, especialmente a
aquellos que lo necesitan. Cuando esta norma se hacia mas
accesible disminuyendo la distancia entre el sujeto y el aprendiz, la
obediencia disminuia notoriamente, tal como se vio al revisar las
condiciones de la obediencia.

Sin embargo, por poderosa que pueda ser la norma de obediencia a la
autoridad, no podria explicar completamente la conducta destructiva
de los sujetos de Milgram, sino que también influiria el caracter de
involucracién gradual de la tarea de los sujetos (Smith & Mackie,
1995). Recordando otros procesos de influencia social ya revisados, se
podria hacer un andlisis del siguiente tipo.

Primero, los sujetos fueron sometidos a la norma de mantener los
compromisos, es decir, en algin sentido estuvieron expuestos a lo que
se ha llamado antes la técnica de la "bola baja". Se comprometieron a
algo que inicialmente aparecia bastante benigno, ya que los shocks
iniciales eran débiles y supuestamente mejorarian el aprendizaje. Los
sujetos no sabian que el aprendiz cometeria tantos errores y que por lo
tanto los shocks llegarian a ser tan intensos.

Segundo, la aceptacion inicial de los sujetos les habria confirmado el
derecho y autoridad del experimentador para dirigir sus acciones.
Habiendo reconocido al experimentador como una autoridad legitima,
los sujetos encontrarian cada vez mas dificil rehusar sus demandas
crecientes.

Tercero, la obediencia inicial de los sujetos a los primeros requerimientos

pequefios los dejaria sin una base legitima para rehusarse a los
requerimientos mayores, algo de alguna manera equivalente a lo que
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sucede con el efecto del pie-en-la-puerta. Asi, cuando se ha obedecido
a una orden de administrar 45 volts, ;por qué debiera desobedecerse
una orden de administrar 60 volts? En otras palabras, jen qué
momento lo que parece no objetable llega a ser inaceptable?

Finalmente, a medida que su conducta se hace mas destructiva, los
sujetos experimentan un estado de disonancia cognitiva, la cual surge
de la inconsistencia entre su auto-concepto y su conducta claramente
danina. Para reducir esta disonancia, los sujetos pueden tratar de
buscar justificacion a su conducta, tal como focalizarse en las
implicaciones positivas de ser confiable y mantener su compromiso
con el experimento, confiar en el conocimiento y sabiduria superiores
del experimentador, o aun desarrollar la nocién de que el aprendiz de
alguna mera merece ser castigado por sus frecuentes errores y su
obstinacion.

Esta tendencia a derogar o culpar a la victima parece ser,
desafortunadamente, una forma comun de reducir disonancia en
situaciones de este tipo, y surgiria de la extendida "creencia en el
mundo justo" (Lerner, 1980), la idea que el mundo es un lugar justo y
ordenado donde las personas reciben lo que merecen. Segun esto, si a
alguien le sucede algo malo, se tiende a pensar que se lo busco, lo
provoco, o de alguna manera contribuyé a que sucediera. Rubin y
Peplau (1975) expresan que cuando las personas observan instancias
aparentes de sufrimiento, "ellas estan a menudo dispuestas a concluir
que ya sea (a) el sufrimiento no estd realmente teniendo lugar (o, al
menos, estd siendo exagerado) y/o (b) la victima es en verdad
culpable" (p. 66). Por lo tanto, el culpar a la victima puede ser la
consecuencia potencialmente mdas peligrosa de obedecer Ordenes
destructivas. Si eso ocurre, puede llegar a percibirse a la victima como
una persona merecedora de abuso o alin exterminio.

RESISTENCIA A LA OBEDIENCIA DESTRUCTIVA

Habiendo examinado algunos de los factores que parecen responsables de
los altos niveles de obediencia a la autoridad observados en estudios de
laboratorio, asi como en un amplio rango de situaciones reales, también es
importante preguntarse como se puede resistir o disminuir la obediencia
ciega a una autoridad que ordena cometer actos inaceptables para el
individuo. De acuerdo a Baron y Byrne (1994), las siguientes estrategias
parecen ser efectivas para reducir la tendencia a obedecer.
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En primer lugar, a los individuos expuestos a ordenes de figuras de
autoridad puede recordarseles que ellos, no las autoridades, son los
responsables de cualquier dafio producido. Los estudios que han
incorporado este factor revelan que se produce una gran disminucién en la
tendencia a obedecer a la autoridad (Hamilton, 1978; Kilham & Mann,
1974).

En segundo lugar, a los individuos puede indicarseles claramente que mas
alla de algun punto, la sumision ciega a ordenes destructiva es totalmente
inapropiada. Al respecto, puede exponérselos a las acciones de modelos
desobedientes, personas que se rehusan a obedecer las o6rdenes de la figura
de autoridad. Tanto el mismo Milgram (1972) como otros (Powers & Geen,
1972) informan que esta variable reduce significativamente la tasa de
obediencia.

En tercer lugar, los individuos pueden encontrar mas facil resistir la
influencia de figuras de autoridad si ellos cuestionan la expertez y
motivaciones de esas personas. Preguntdndose cosas tales como jestan esas
personas realmente en una mejor posicion para juzgar qué es lo apropiado o
inapropiado?, o ;qué motivos subyacen a su conducta?, los individuos
pueden encontrar apoyo para la independencia mas que para la sumision.

Finalmente, se podria pensar que el s6lo conocer acerca del gran poder de
figuras de autoridad para inducir obediencia ciega, puede ser util en si
mismo. Cuando los individuos aprenden acerca de los hallazgos de la
investigacion psicosocial, ese conocimiento puede influir en su conducta.
En el caso de la obediencia destructiva, se podria esperar que el
conocimiento acerca de este proceso y de las diversas variables
involucradas pueda aumentar la capacidad del individuo para resistir. Si
fuera asi, la difusiébn amplia de hallazgos tan perturbadores como los
informados por Milgram puede tener un valor social positivo, y puede
producir cambios deseables dentro de la sociedad.

REACCIONES A LA PERDIDA DE CONTROL

El tema del control es particularmente relevante cuando se examina la
influencia social. Como se ha visto a lo largo de este Capitulo, bajo ciertas
circunstancias las personas se conforman a las presiones de grupo, acceden
a requerimientos y obedecen 6rdenes. Aunque cada una de estas instancias
revela que en muchas ocasiones la conducta parece estar regulada por
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fuerzas externas, tal vez la mayoria de las personas mantiene la creencia de
que ellas tienen control sobre su propia conducta. Esta percepcion de
control parece ser muy importante y aun necesaria para muchas personas,
existiendo evidencia de que ain en aquellas situaciones que obviamente
estan determinadas solamente por el azar (como juegos de loteria y
maquinas tragamonedas), las personas mantienen una “ilusiéon de control”
sobre los resultados (Langer, 1975; Langer & Roth, 1975).

Por lo tanto, parece util examinar qué ocurre cuando las personas enfrentan
situaciones en que otra instancia parece tener el control sobre su conducta y
su libertad de eleccion se ve severamente limitada. De acuerdo a
Wrightsman y Deaux (1981), existen tres principales formas de reaccionar
frente a la percepcion de pérdida de control: reactancia, desamparo
aprendido, y dependencia auto-inducida.

El concepto de reactancia, propuesto por Brehm en 1966, se refiere a un
estado motivacional que busca proteger o restablecer el sentido de libertad
personal, y que surge cuando el individuo siente que su libertad esta siendo
restringida o amenazada. De acuerdo a la teoria, este estado motivacional
impulsa a la persona a emprender acciones que le ayudaran a recuperar el
sentido de control y libertad (Worchel & Brehm, 1971). Qué acciones elija
la persona dependerd naturalmente de la naturaleza de la amenaza y de la
libertad que esté siendo coartada, asi como se puede esperar que el grado de
reactancia experimentado varie ampliamente en diferentes individuos, es
decir, que existan distintos umbrales individuales.

Frente a una comunicacion amenazante, podria darse el fenomeno de la
influencia negativa (revisada al inicio de este Capitulo) en que la persona
cambia su actitud o conducta en direccion opuesta a aquella invocada por la
fuente, confirmando asi su sentido de independencia y control. En aquellas
situaciones en que se eliminan algunas alternativas de eleccion o algin
material sufre una restriccion o censura, lo cual implica una amenaza a la
capacidad de elegir libremente, un efecto muy comin es que aumente
considerablemente el atractivo de la alternativa eliminada o del material
censurado. Aun cuando podrian encontrarse muchisimos ejemplos de
reactancia, en los cuales la amenaza a la libertad o una percepcion de
control externo puede llevar a acciones destinadas a restablecer el sentido
de control personal, no siempre parece ser ventajoso percibirse en control de
la situacion. En términos generales, en situaciones en que estan
involucrados resultados negativos y responsabilidad personal por esos
resultados, las personas pueden estar muy dispuestas a abdicar de su sentido
de control. En cambio, cuando los resultados probables son positivos o
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neutros, las personas intentan activamente reafirmar el control y preservar
un sentido de libertad personal.

El concepto de desamparo aprendido, formulado inicialmente por
Seligman (Abramson, Seligman & Teasdale, 1978), se refiere al hecho
que una persona puede desarrollar la percepcion de que sus acciones
tienen poca o ninguna relaciéon con los resultados que obtiene. Este
concepto, que ilustra el principio de no contingencia entre conducta y
consecuencias, es expuesto de manera muy simple por Seligman de la
siguiente manera: “Cuando una persona enfrenta un resultado que es
independiente de sus respuestas, aprende que el resultado es
independiente de sus respuestas” (citado en Wrightsman & Deaux,
1981, p. 398). Hay tres elementos a destacar en relacion al fendémeno del
desamparo aprendido: (a) es necesario haber estado expuesto a situaciones
en que los resultados no son contingentes con la propia conducta; (b) a
partir de estas experiencias, el individuo desarrolla una creencia o una
expectativa de que sus propias respuestas no tienen efecto, o no son
instrumentales en influir sobre los resultados; y (c) tal creencia da lugar a
una serie de déficits cognitivos y conductuales, deteriorandose el
rendimiento y experimentandose un sentido de debilitamiento y falta de
control. Es importante agregar que, de modo similar a lo que ocurria en los
experimentos iniciales de Seligman con animales, el individuo llega a
resignarse o a sentirse “desamparado” aun en nuevas situaciones en que le
seria posible ejercer control sobre sus resultados.

Es interesante observar que no es necesario experimentar directamente la no
contingencia para que se produzca un estado de desamparo aprendido.
Como predeciria la teoria del aprendizaje social (Bandura, 1982a), la
observacion de un modelo que experimenta no contingencia de resultados
puede ser suficiente para inducir un estado de desamparo aprendido en el
observador y afectar su propio rendimiento. Y ademads, mientras mas similar
sea el modelo al observador, es mas probable que la experiencia del modelo
afecte la propia ejecucion del observador (Brown & Inouye, 1978).

Se podria preguntar por qué algunas personas experimentan este estado de
desamparo aprendido frente a la pérdida de control, y por qué ellas no
reaccionan contra la situacion como sugiere la teoria de la reactancia. Al
parecer, la probabilidad de que la reaccion inicial sea mas bien reactancia o
desamparo dependeria fundamentalmente de las expectativas de control del
individuo. Asi, en una situacion en que la persona no tiene expectativas de
control, la respuesta inmediata puede ser el desamparo aprendido. En
cambio, en los individuos que originalmente esperar tener control surgira
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reactancia antes que desamparo (Wrightsman & Deaux, 1981).

La dependencia auto-inducida se relaciona con el efecto que puede tener
en el individuo el hecho que otras personas lo consideren como no capaz o
como necesitado de guia o apoyo. Al percibir que los otros la ven como
incompetente, la persona puede incorporar esa creencia y desarrollar una
“ilusion de incompetencia”. Un ejemplo de esto podria ser lo que ocurre
muchas veces con los ancianos, a quienes se considera como incapaces de
hacer muchas cosas por si mismos y que necesitarian depender de la ayuda
de otros, creencia que puede llegar a actuar en el anciano como una profecia
de auto-cumplimiento. Un ejemplo muy ilustrativo de este fenomeno se
aprecia en un estudio de Langer y Benevento (1978) con estudiantes
secundarios, el cual comprendia tres fases. En la primera fase cada sujeto
trabajaba en una tarea de busqueda de palabras y tenia éxito en la tarea. En
una segunda fase, cada sujeto debia trabajar en otra tarea pero ahora en el
rol de ayudante de un sujeto mayor, quien supuestamente era otro sujeto
mas pero que en realidad era un confederado. Y en la tercera fase los sujetos
nuevamente trabajaban individualmente en la tarea de busqueda de palabras
que habian realizado durante la primera fase. Los resultados mostraron que
luego de experimentar un rol dependiente, los sujetos mostraron un marcado
deterioro en su rendimiento, en contraste con los sujetos del grupo control
quienes no pasaron por la segunda fase y no mostraron cambios en su
rendimiento.

CAPITULO 8

PSICOLOGIA SOCIAL APLICADA

Uno de los temas que ha causado mucho debate dentro de la disciplina
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en los ultimos afnos es lo referente al caracter que debe tener la
psicologia social, especificamente si se puede hablar de una
Psicologia Social Aplicada, y en tal caso, en qué deberia consistir. Ha
existido controversia acerca de si los psicologos sociales deberian
involucrarse mas en investigaciones aplicadas, o mas aun, en
intervenciones sociales. Frente a esto se pueden plantear distintas
posiciones.

Una posicioén al respecto se basaria en la distincion existente entre
areas basicas y aplicadas de una ciencia como la psicologia. La
psicologia es una ciencia en si misma, y no solamente un conjunto de
procedimientos tecnolégicos que caracterizan otras disciplinas como
la ingenieria o la medicina. Por lo tanto, la psicologia debe tener areas
basicas, destinadas a generar conocimientos, y areas aplicadas,
destinadas a usar ese conocimiento en el analisis y solucion de
problemas en los distintos ambitos en que actuan los profesionales de
la psicologia.

La psicologia social, junto a la psicologia general, del desarrollo, de la
personalidad, anormal, etc. son dareas basicas, en tanto que la
psicologia educacional, laboral, clinica, del deporte, etc. son areas
aplicadas, que utilizan y adaptan el conocimiento generado por las
areas basicas. Por tanto, seria casi un absurdo hablar de psicologia
social aplicada, al igual que si se hablara de psicologia general
aplicada, o psicofisiologia aplicada. Distinto es que el conocimiento
sobre los fendmenos psicosociales sea aplicado en sus actividades por
los psicologos laborales, clinicos, educacionales, comunitarios, del
deporte, etc.

Una posicion intermedia seria plantear que la psicologia social, por la
indole de los temas que trata, deberia idealmente ser aplicada, o sea,
que el conocimiento que genera la investigacion basica deberia llegar
a ser util. Aqui se pone el acento en la relevancia del conocimiento,
pero esto seria algo mas ideal que real, ya que se pensaria que las
aplicaciones concretas son aun algo prematuras.

Una tercera posicion plantearia que la psicologia social deberia
focalizarse directamente en los problemas sociales significativos,
realizar investigaciones en problemas reales y disefiar soluciones
concretas a esos problemas. Esto se basaria en que la ciencia debe
estar al servicio de las personas, la comunidad o la sociedad en su
conjunto, y esa seria su real justificacion, y no la sola busqueda del
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conocimiento cientifico.

KURT LEWIN Y SU ROL PIONERO

Durante las primeras cuatro décadas de este siglo, la investigacién en
Psicologia Social combind investigaciones de campo y de laboratorio,
pero fue ganando preeminencia la de laboratorio y durante mucho
tiempo la tendencia dominante fue la psicologia social experimental.
Durante la Segunda Guerra Mundial la psicologia social norteamericana
se acercod mas a temas que tenian implicaciones practicas y que respondian
a necesidades militares o relacionadas con la participacion del pais en
una guerra, por ejemplo los estudios sobre cambio de actitudes,
liderazgo, grupos, etc. En esta época también se destaca la influencia
de Lewin, tal vez la figura mas influyente en la psicologia social moderna.

Lewin fue el partidario mas ferviente de lograr una integracioén entre
la psicologia tedrica y la aplicada. Asi como es muy importante crear
teorias, también es importante aplicarlas. El mismo Lewin se involucr6
en diversas iniciativas de aplicar el conocimiento a la solucion de
problemas, como conflictos de grupos, conflictos maritales, laborales,
problemas con grupos minoritarios, etc. (Deutsch, 1954). El analiz6
criticamente el rol que jugaban distintas instituciones sociales que
supuestamente deben prevenir y solucionar distintos problemas sociales
(a nivel policial, juridico, penal, etc.), concluyendo que no eran
eficaces, a pesar de mucho esfuerzo y buena voluntad, ya que faltaba
una adecuada utilizacion del conocimiento cientifico.

La conocida y muy citada frase de Lewin "no hay nada tan practico
como una buena teoria", sintetiza muy bien su propuesta de integrar lo
teorico y lo aplicado, tanto para beneficio social como de la disciplina
misma. Si las teorias son buenas no solamente deben ser coherentes,
racionales, logicas, etc., sino que ademdas deben servir para ser
aplicadas a una realidad concreta y disminuir asi la magnitud o
prevalencia de un problema. Y al mismo tiempo, sefiala que cualquier
intervencion destinada a solucionar problemas debe estar s6lidamente
basada en una teoria adecuada, y no solamente en buenas intenciones
o mucho entusiasmo. Nos parece util reproducir el parrafo completo
donde aparece la tan citada frase anterior, de manera que el lector
pueda juzgar hasta qué punto conservan plena vigencia las ideas
contenidas alli.
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En un libro postumo publicado en 1951, cuatro afios después de su
muerte, Lewin expresa: "La mas grande desventaja de la Psicologia
aplicada ha sido el hecho de que, sin auxilio tedrico adecuado, tuvo
que seguir el costoso, ineficaz y limitado método de ensayo y error.
Muchos psicélogos que hoy trabajan en un campo aplicado son
agudamente conscientes de la necesidad de estrecha colaboracion
entre la Psicologia teodrica y la aplicada. Esto puede conseguirse en
Psicologia, como en la Fisica, si el teérico no mira los problemas
aplicados con aversion erudita o con temor de los problemas sociales,
y si el psicélogo aplicado comprende que no hay nada tan préctico
como una buena teoria" (citado en Blanco, 1995, p. 263).

Esta preocupaciéon por la integracion y colaboraciéon entre la
psicologia tedrica y la aplicada también se evidencia en su propuesta
de una forma de investigacion llamada "investigacion accion”. Lewin
creia que el cientifico social no sélo podia contribuir a la soluciéon de
problemas sociales, sino que también el estudio de los intentos para
producir cambios en las condiciones sociales podria dar al cientifico
una comprension de los procesos sociales que de otra manera no seria
obtenible. Ademas, su orientacion dinamica hacia la conducta tanto
individual como grupal (tema revisado en el Capitulo 2) lo llevaba a
creer que el estudio de los cambios en un fendmeno era necesario
para revelar los procesos subyacentes, y ya que los cientificos sociales
raramente tienen la posibilidad de crear cambio social ellos mismos,
pueden beneficiarse de la cooperacion con agencias sociales que
intentan producir cambio social y comunitario (Deutsch, 1954).

En la llamada investigacion-accion se realiza un andlisis en torno a un
problema concreto, en el contexto mismo en que se da, se buscan las
mejores teorias disponibles, se aplica una metodologia muy rigurosa
para la solucion del problema, se evalua el resultado, y luego se repite
todo el proceso. La propuesta de Lewin puede sintetizarse en tres
aspectos: focalizarse en problemas significativos, desarrollar
teorias psicosociales sdolidas, y actuar como agente de cambio e
intervencion (Wrightsman & Deaux, 1981).

Sin embargo, a pesar de la gran influencia que tuvo Lewin en la
psicologia social norteamericana, sus discipulos no parecen haber
seguido esta propuesta de integracioén de lo tedrico y lo aplicado. En
lugar de eso ellos siguieron mas orientados hacia el laboratorio, la
investigacion experimental, la creacion de miniteorias para temas
especificos y la generacion de conocimientos en las condiciones mas
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controladas posibles. Algunas de las razones de esta tendencia podrian ser:

a) La identificacion de lo "cientifico" con la investigacion basica, lo
mas rigurosa y controlada posible, es decir, con lo experimental.

b) Las universidades donde trabajan estos cientificos premian la
productividad a corto plazo, en términos de publicaciones y
ponencias. La investigacion basica es factible de ser realizada en
plazos mas breves y traducirse en publicaciones en corto tiempo. La
investigacion aplicada en cambio requiere un enfoque mas
interdisciplinario y lleva mucho mas tiempo, por lo cual no es tan
"rentable" en términos de productividad académica.

¢) La investigacion bdasica no enfrenta los problemas practicos y
politicos que son inherentes al trabajo realizado en contextos
reales, donde habra que encarar resistencias, intereses, normas
sociales, etc., es decir, diversos costos que no todos los especialistas
estan dispuestos a enfrentar.

LA CRISIS DE LA PSICOLOGIA SOCIAL

So6lo en los afios 70 se observa un resurgimiemto del interés y
polémica en relacion a las aplicaciones de la psicologia social
(Blanco, Fernandez, Huici y Morales, 1985). Este fenomeno alcanz¢ tal
intensidad en algunos ambitos académicos, que se le conocidé como la
"Crisis de la Psicologia Social". Esta se plantea como una crisis de
relevancia y hasta de identidad, y surge alrededor de 1971. Existe todo
un cuestionamiento de lo que se ha estado haciendo hasta ese
momento, en el sentido que se habia hecho mucha investigacion
rigurosamente controlada pero que carecia de relevancia, sobre temas
que no tenian aplicacion practica y por lo tanto no habian
representado una contribucion a la prevencion y solucién de los
muchos problemas sociales que existen. A partir de este
cuestionamiento surgen varias propuestas que se orientan a que los
psicologos sociales deben salir del laboratorio y del ambiente
protegido de los ambitos académicos, para volcarse a un trabajo de
campo, sobre problemas reales, y especialmente a aplicar sus
conocimientos en la solucion de las diversas situaciones que afectan el
bienestar y desarrollo de individuos y grupos.

No todos comparten esta vision de lo que debe ser la psicologia social.
Asi por ejemplo, Rodrigues (1987) afirma que la llamada "crisis de
relevancia" no es una crisis real, sino que surge de no distinguir
adecuadamente lo que es ciencia bdsica y ciencia aplicada. A los

290



psicologos sociales no les corresponderia dedicarse a la aplicacidon del
conocimiento que generan, asi como al fisico no le corresponderia
construir puentes ni al fisidlogo tratar enfermedades.

Sin embargo, a partir de esta crisis o revision se produjo un cambio en
la situacion de la disciplina. Las aplicaciones de la psicologia social
no son algo nuevo, ya que se encuentran en el trabajo de autores como
Lewin y otros. Lo que es nuevo es que surgen grupos de psicologos
sociales que trabajan en forma coordinada en problemas aplicados, y
que se empieza a utilizar la expresion "Psicologia Social Aplicada".
Asi se reconoce la existencia de una psicologia social aplicada, mas
alld de que todos estén de acuerdo con que toda la psicologia social
tenga este caracter.

En 1970 Meltzer escribi6 a 600 psicologos sociales de USA

pidiéndoles informacion sobre trabajos a incluir en una compilacion

de psicologia social aplicada. El fijaba ciertos criterios que debian

cumplir tales trabajos para ser incluidos:

1) el trabajo debia informar de una aplicacion realmente llevada a
cabo,

2) que hubiera tenido efectos positivos,

3) debia presentar resultados empiricos,

4) que quedara claramente establecida la relacion entre la aplicacion y
una teoria o paradigma de la psicologia social.

De los 600 psicologos, 120 contestaron la peticion y de ellos 72
afirmaron que no existian en la psicologia social trabajos con estas
caracteristicas (citado en Blanco y otros, 1985).

Esto ilustra la percepcion que se tenia del tema entre la mayor parte de
los especialistas. A pesar de que en la literatura anterior a esa época se
encuentran muchos trabajos aplicados de algunos psicologos sociales
tan conocidos como Lewin y otros, en dmbitos como la salud mental,
las organizaciones laborales, el disefio ambiental, etc., al parecer no se
los reconocia como temas aplicados de la psicologia social.

Es a partir de la "crisis" de 1971 que se dio reconocimiento a una
nueva vertiente aplicada en psicologia social. Fue en ese mismo afio
que se creo el Journal of Applied Social Psychology, con el propdsito
de "diseminar los hallazgos de la investigacion de la ciencia conductual
que tengan aplicaciones a los problemas actuales de Ila
sociedad...servira como un medio de comunicacién entre los
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cientificos, asi como entre los investigadores y aquellos involucrados
en la tarea de resolver problemas sociales" (Helmreich, 1975, p.550).
Unos pocos afos después se publico el primer libro que se llamo
"Psicologia Social Aplicada” (Deutsch & Hornstein, 1975),
aparecieron algunos numeros enteros de revistas dedicados al tema, y
también empieza a ser posible encontrar algin capitulo sobre
psicologia social aplicada en textos o manuales de Psicologia Social
(Wrightsman & Deaux, 1981; Perlman y Cozby, 1988).

Respecto a autores hispanohablantes, ya en 1971 aparece (en inglés)
un libro del uruguayo Jacobo Varela (1971) que es un intento de
aplicar teorias y técnicas de la psicologia social a la solucion de
problemas, y que su autor denomina Tecnologia Social. Y junto con
diversos articulos en boletines y revistas de autores como el mismo
Varela, Escovar, Ribes, Sanchez y otros, aparecen luego un texto del
brasileno Aroldo Rodrigues (1983) y otro de los espanoles Morales,
Blanco, Huici y Fernandez (1985).

CONCEPCION ACTUAL DE LA PSICOLOGIA SOCIAL
APLICADA

Cuando se habla actualmente de psicologia social aplicada se hace
referencia a que el investigador se orienta hacia problemas relevantes,
que se consideran significativos desde el punto de vista social, ya sea
para ciertos grupos, organizaciones, o para la sociedad en su conjunto.
La metodologia debe ser siempre la cientifica. Se buscan teorias
psicosociales que tengan suficiente respaldo, se disefian estrategias y
programas sociales, y finalmente se implementa la intervencidn
destinada a buscar solucion a un determinado problema. O sea, en
gran medida la psicologia social aplicada consistiria en aplicar las
mismas teorias y métodos propios de la investigacion bdasica (por ej.
de laboratorio), pero orientados a analizar y resolver problemas en el
contexto real en que acontecen.

Esto corresponde a lo que planteaba Lewin en los afos 40, la
combinacion de la teoria y la practica (lo aplicado ), dandole un rol
central a los modelos tedricos so6lidos y los métodos rigurosos de
evaluacion e intervencion. Es decir, la psicologia social no por ser
aplicada deberia ser menos tedrica o darle menor importancia a la
teoria. La teoria es igualmente importante, tanto para la ciencia basica
como para la ciencia aplicada.
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Se han formulado diversas propuestas en relacién a como llevar a la
practica este nuevo caracter que segun algunos debe adoptar la
disciplina, de manera de responder en mejor forma a los requerimientos
de mayor relevancia y utilidad social. Para algunos deberia abandonarse
el paradigma experimental de laboratorio y buscarse nuevos marcos
teéricos y el desarrollo de nuevas metodologias cientificas, mas
cercanas a los contextos naturales en que ocurren los fenémenos de
interés. Otros plantean que lo fundamental es llevar al psicélogo
social a distanciarse en cierto grado del ambito académico y enfrentar
su realidad social inmediata, o sea, un cambio de contexto, desde uno
artificial hacia uno mas real. Esto implicaria a su vez varios cambios

de perspectiva y readaptaciones (Blanco y otros, 1985):

a) cambio de rol: de académico a practico.

b) cambio de grupo de referencia: de sus colegas al publico en
general.

c) cambio de poder: desde la seguridad del control del ambiente
académico o el laboratorio a la situacion mas desestructurada de la
comunidad.

d) cambio de inquietudes: desde las ético-teoricas a lo que es
"apropiado" y apropiado para quién.

Tratando de integrar varios elementos, Cialdini plantea en 1980
(citado en Blanco y otros, 1985, p. 19) que lo sustancial es una
adecuada combinacion entre la preocupacién por los problemas reales

y la rigurosidad metodologica, que no suceda que por acentuar la

relevancia social se descuide lo metodoldégico. Esta combinacion ¢él la

llama el "Ciclo Completo de la Psicologia Social", el cual estaria
conformado por las siguientes fases:

1) Observacion en la vida real de aquellos casos de interaccidon social
cuya periodicidad e intensidad aseguren su importancia Yy
relevancia social (;,qué problemas existen y merecen nuestra
atencion?).

2) Formulacion de hipétesis apoyadas en un marco tedrico.

3) Metodologia adecuada y rigurosa, que reconozca la complejidad de
los problemas (;qué variables a considerar, como se van a evaluar?,
etc.).

4) Realizacién de nuevas investigaciones que comprueben la validez
externa de la relacion estudiada, lo que originaria nuevas preguntas
y nuevas investigaciones.

Supuestos que subyacen al modelo de Cialdini:
a) muchos se han quejado de la falta de relevancia de gran parte de la
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investigacion en psicologia social.

b) ha habido muy poco interés en el estudio de la conducta tal como se
da en la vida diaria, en el contexto natural.

¢) se han desarrollado muchas teorias, pero sin contrastar su equivalencia
y funcionamiento en la realidad concreta (Blanco y otros, 1985)

La eleccion de los temas debe partir de la observacion de lo que
acontece en la realidad, observacion sobre la cual habrd que volver
para analizar la validez de los resultados, en una aproximacidn
circular. Otros autores postulan que esta nueva psicologia social debe
basarse en la utilizacion de estrategias de experimentacion social, y en
la investigacion socialmente relevante y cientificamente creible.

Cuando se dice que la psicologia social puede ser basica y aplicada, se
pueden considerar ambas areas como los extremos de un continuo
donde en un polo estd el interés en la generacion de conocimientos
acerca de la conducta, y en otro polo esta el interés en la solucion de
un problema. Entre estos dos polos se pueden dar distintas alternativas
intermedias. Siendo un continuo, en la psicologia social aplicada no
tendrian por qué desecharse las teorias psicosociales surgidas de la
investigacion basica de laboratorio, las cuales son suficientemente
generales como para que puedan ser aplicables a diversas situaciones
reales.

Ademads, las teorias tienen que ver especialmente con procesos, mas
que con contenidos o acciones que, como tales, pueden ser dependientes
de la situacion o de aspectos culturales. Las principales conclusiones
de la investigacion basica se refieren a la descripcidon y explicacion
del rol que juegan en la conducta social ciertos procesos psicologicos,
en el campo de la cognicion, el aprendizaje, la motivacion, etc. Por lo
tanto, al tratar con procesos basicos, las teorias pueden tener mas
posibilidades de validez y generalizacion, independientemente que
ciertas variables individuales y ambientales hagan variar ampliamente
los contenidos, significados y conductas especificas de los individuos
en distintas situaciones.

Es conveniente insistir una vez mas en la importancia de la teoria, la
cual es bdasica para el conocimiento cientifico y también para la
aplicacion de ese conocimiento. Que la psicologia social tenga que ser
mas aplicada no significa que tenga que ser menos tedrica. La teoria
es un ingrediente esencial tanto para la psicologia social basica como
para la aplicada, por lo tanto la importancia de la teoria no es un
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elemento diferenciador entre ambas perspectivas. Lo que cabe hacer
es contrastar las teorias con la realidad, comprobando su validez
externa y su utilidad para resolver los problemas relevantes de una
comunidad o una sociedad.

PROPOSICIONES LATINOAMERICANAS

AROLDO RODRIGUES

Este psicologo social brasileno postula que es necesario desarrollar
programas de investigacion propios y centrados en la realidad local, pero
paralelamente a esto es Util y necesario replicar estudios realizados en otros
contextos. Si aceptamos que la ciencia es universal, no debemos desechar
los hallazgos que se han obtenido en otros medios, sino que tenemos que
verificar si se reproducen tales hallazgos en otros contextos como la propia
cultura. De esta manera podemos identificar aquellas variables tan basicas
en el comportamiento humano que sus efectos trascienden las diferencias
culturales, y al mismo tiempo descubrir que algunas influencias son propias de
determinado contexto cultural y no de otros, o que al menos adoptan una
forma distinta.

De esta manera dariamos una respuesta empirica al problema de la
adecuacion o no de teorias y hallazgos surgidos en realidades distintas a la
propia, sin un rechazo a priori de todo lo foraneo y sin tener que partir de
cero. Si una teoria o modelo genera hipdtesis que se confirman en otras
realidades, se refuerza su alcance y validez. Si aparecen diferencias
culturales y no se reproducen los hallazgos originales, eso obliga al
investigador a buscar una interpretacion de esas diferencias, enriqueciendo
el conocimiento de la propia realidad cultural.

Respecto a las aplicaciones de la psicologia social, Rodrigues (1987)
establece una distincidon entre psicologia social cientifica, aplicaciones de la
psicologia social, y tecnologia social. La actividad distintiva del psicélogo
social es hacer psicologia social cientifica, ya sea basica o aplicada. Esto
significa investigacion, descubrir relaciones entre variables psicosociales,
ya sea en el laboratorio (psicologia social bésica) o en la vida real
(psicologia social aplicada). En ambos casos prevalece la actitud cientifica
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de intentar controlar las variables, establecer relaciones causales, y buscar la
explicacion de los resultados obtenidos. En cambio, tanto en las
aplicaciones de la psicologia social como en la tecnologia social, la
preocupacion principal es obtener el mejor resultado practico en la solucion
de un problema, utilizando el conocimiento suministrado por la psicologia
social cientifica (basica o aplicada), y no la indagacion por relaciones
causales entre variables.

Para Rodrigues (1987) la "crisis de relevancia" de la psicologia social seria
algo artificial, que se origina en no saber distinguir entre ciencia basica y
tecnologia. Para implementar acciones destinadas a la resolucion de problemas
sociales no es necesario modificar los paradigmas dominantes en la psicologia
social, ni transformarla en un movimiento social. Basta solamente utilizar el
conocimiento disponible para la solucién de problemas sociales, al igual como
el médico utiliza el conocimiento de la biologia y la fisiologia, o el
ingeniero el conocimiento de la fisica o la quimica. Por lo tanto, mas que
debilitar la investigacion bésica (por poco relevante), muy por el contrario
debe fortalecerse, para proporcionar cada vez mdas conocimientos que
pueden ser aplicados en la solucion de problemas.

JACOBO VARELA

Este autor es un ingeniero uruguayo que se interesd por los aspectos
psicosociales y que es conocido por sus proposiciones de desarrollar
la llamada tecnologia social (Varela, 1971, 1977).

Su planteamiento general es defender la universalidad y aplicabilidad del
conocimiento. No se puede cuestionar el conocimiento cientifico que haya
sido generado en otra realidad, pero de una manera adecuada, si afirmamos
que la psicologia es una ciencia. Ademas, el conocimiento cientifico de
aspectos psicologicos y sociales deberia poder transformarse en
aplicaciones concretas. Varela (1978) afirma "ya tenemos la mayor parte de
la tecnologia que necesitamos para resolver un enorme rango de problemas
sociales, desde las miserias personales hasta el conflicto organizacional,
desde el lecho matrimonial hasta la mesa de conferencias" (p. 84).

Para ello no es necesario esperar a tener un conocimiento totalmente
completo o acabado, sino que so6lo se trata de aplicar el mejor conocimiento
disponible hasta la fecha, adaptado a los objetivos y caracteristicas de cada
situacion. Esto es lo que han hecho las otras disciplinas cientificas, aplicar
el conocimiento disponible sin esperar a tener un conocimiento
absolutamente comprobado y explicado, algo que tal vez nunca se tendra, ya
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que el conocimiento cientifico es por definicidon tentativo o provisorio.
Varela plantea la necesidad que se utilicen los conocimientos cientificos de
las ciencias sociales a través de una tecnologia propia, la Tecnologia
Social, que ¢l concibe como "la actividad que conduce al disefio de
soluciones a problemas sociales mediante combinaciones de hallazgos
derivados de diferentes areas de las ciencias sociales" (1975, p. 160).

Es importante tener clara la distincion entre el cientifico social y el
tecndlogo social, ya que tienen objetivos muy diferentes. En palabras de
Varela (1976), "existe una diferencia principal entre la investigacion
cientifica y la tecnologia. La primera busca precision y clarificacion
conceptuales asi como exactitud factual. La segunda quiere resolver un
problema" (p. 4). El cientifico social no orienta su trabajo hacia la solucién
de problemas, sino a conocer o descubrir la realidad de manera confiable y
valida, en una permanente busqueda del conocimiento. En cambio el
tecnologo social no esta interesado en descubrir la realidad, sino en resolver
problemas basado en los hallazgos de los cientificos. Esta tan preocupado
por resolver problemas apremiantes que no tiene tiempo para investigar,
pero tampoco tiene la aptitud para investigar, sino que acepta como valido
el mejor conocimiento disponible y espera que los investigadores continien
aportando informacion que le ayudard a resolver problemas futuros. En
otras palabras, en las ciencias sociales y en la tecnologia social debiera
hacerse lo mismo que se viene haciendo desde hace muchisimo tiempo en
las ciencias fisicas y en la tecnologia que han traido consigo.

Debido a la complejidad de los problemas reales, el tecndlogo social
no debe limitarse a los conocimientos de una sola disciplina, sino que
tiene que hacer uso de los aportes de las diferentes ciencias sociales.
A diferencia del cientifico o investigador, el tecndlogo no puede
purificar las variables de interés o centrarse en solo una variable, sino
que debe enfrentar el problema con todas las dimensiones y complicaciones
que se dan en la vida real. La tecnologia social requiere combinar los
hallazgos de la psicologia social y de otras ciencias, en el planteamiento
de las estrategias a seguir en la resolucidén de problemas especificos.

Varela (1976) plantea que el desarrollo cientifico de cualquier area, y

las aplicaciones de los hallazgos obtenidos en esa area para resolver

problemas, pueden ser facilitados o interferidos por la presencia o

ausencia de al menos tres factores:

a) el que las personas reconozcan la relevancia del objeto de estudio
para su vida cotidiana,;

b) la proximidad de los fendmenos a los seres humanos y su creencia
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de que ellos pueden tener algun control de esos fendmenos;

c) la presencia o ausencia en momentos criticos de individuos altamente
dotados que puedan dar sentido a los datos brutos aparentemente
cadticos, estableciendo hipotesis validas y utiles.

Sin embargo, existiria una cuarta condicidén que es propia sélo de la

ciencia social: "Es la tinica disciplina cuyo objeto de estudio puede ser

usado para crear sus propias salvaguardas, asi como para persuadir a

otros de su propia utilidad. Es mi creencia que con el conocimiento

derivado del trabajo tedrico y experimental no sélo se encontraran
soluciones adecuadas a los problemas sociales, sino que otros seran

conducidos eventualmente a aceptarlas y empezar a aplicarlas para
beneficio de la humanidad" (p. 28).

LA PSICOLOGIA SOCIAL Y EL CAMBIO SOCIAL

Los conocimientos obtenidos a través de la investigacién en las
diversas ciencias sociales, asi como las metodologias desarrolladas,
pueden utilizarse con fines practicos. La preocupaciéon por un problema
social conduce usualmente al disefio de un programa y, por tanto, a
alguna forma de cambio social. La investigacion en psicologia social,
asi como en disciplinas relacionadas, puede contribuir a la solucion de
problemas sociales al menos en tres formas:

1) documentar problemas existentes;

2) estimar los costos y beneficios de soluciones alternativas;

3) proporcionar los medios para el cambio (Wrightsman & Deaux, 1981).

DOCUMENTAR PROBLEMAS EXISTENTES

Un primer objetivo que puede tener la investigacion de un
determinado problema social es mostrar la realidad de la situacién
(incidencia, consecuencias, etc.), como una forma de definir el
problema y también de crear conciencia sobre esa realidad. Asi,
muchas de las primeras investigaciones acerca de actitudes surgieron
con el objetivo de documentar los diversos estereotipos y prejuicios
existentes en la sociedad. Algo similar ocurre en tiempos mas
recientes con las investigaciones acerca de fendmenos tales como
maltrato infantil (Malinosky-Rummell & Hansen, 1993), abuso sexual
infantil (Kendall-Tackett, Meyer & Finkelhor, 1993), drogadiccion
adolescente (Shedler & Block, 1990), efectos del divorcio en los nifios
( Hetherington, Stanley-Hagan & Anderson, 1989), acoso sexual en el
trabajo (Fitzgerald, 1993), etc. Es claro que definir un problema no es
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suficiente para solucionarlo, pero también es evidente (aunque no
siempre parece serlo para todos) que es imposible disefiar una
solucion adecuada a un problema si el problema mismo no esta
suficientemente definido y caracterizado.

EVALUACION DE SOLUCIONES PARA LOS PROBLEMAS SOCIALES

Siempre hay varias alternativas o soluciones a un problema, y es
necesario determinar qué alternativas son mejores que otras. Diversas
instituciones publicas y privadas intentan solucionar o reducir ciertos
problemas mediante los llamados programas sociales. Estos se definen
como un conjunto de acciones destinadas a lograr ciertos objetivos
que vayan en beneficio de un determinado grupo. Frente a esto ha
surgido una forma de investigacion aplicada de alta relevancia social,
la investigacion evaluativa (Barra, 1995; Briones, 1991; Guttentag &
Struening, 1975), destinada a determinar en qué medida un programa
social ha logrado las metas que se proponia alcanzar. Esto se puede
aplicar a cualquier programa, ya sea de tipo educacional, de salud
mental, de capacitacion, etc., de distintas envergaduras y en muy diferentes
contextos. A pesar de los diversos problemas que enfrenta la evaluacion
de un programa social, s6lo conociendo como funcionan los programas
existentes se pueden desarrollar los medios para diseflar mejores
soluciones a los problemas sociales.

PROPORCIONAR LOS MEDIOS PARA EL CAMBIO

El aporte de los cientificos sociales no se limitaria s6lo a documentar
los problemas o a evaluar programas sociales. También pueden
contribuir a la solucién de problemas sociales desarrollando y
evaluando procedimientos que pueden usarse para lograr ciertos
cambios en una determinada situacion. Como ejemplos pueden citarse
los trabajos en relacion a conservacioén de energia, fumar, prevencion
del SIDA, y los diversos aspectos involucrados en la psicologia de la
salud. En estos casos los investigadores estan utilizando sus métodos
para comparar diversas formas de enfrentar un problema especifico, y
al hacerlo estan disefiando intervenciones y creando las bases para
otras aproximaciones futuras al problema.

Sin embargo, aunque la investigacion puede definir el problema, evaluar
soluciones alternativas y proporcionar los medios para el cambio, el proceso
mismo de cambio parece requerir mucho mas que investigacion. Esto se
evidencia claramente en la gran brecha que existe entre los avances de las
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ciencias sociales y el progreso en la solucion de los problemas sociales, lo
cual entre otras cosas ha llevado al surgimiento de un 4rea de investigacion
destinada justamente a examinar la utilizacion del conocimiento derivado de
las ciencias sociales (Nelson y Caplan, 1988). Cada vez existe mas
conciencia entre los cientificos sociales de la necesidad de equilibrar el
entusiasmo y optimismo para aplicar los conocimiento de la investigacion
social, por una parte, y un gran conjunto de consideraciones acerca de los
factores implicados, limites y restricciones de tales aplicaciones, por otra
parte.

En relacion a lo anterior, y aunque en el presente Capitulo ya se han hecho
algunas referencias generales a las diferencias entre la psicologia basica y la
psicologia aplicada, parece util revisar someramente algunos aspectos que
caracterizan el trabajo de cualquier psicologo aplicado, de acuerdo a lo
planteado por Gale y Chapman (1984, p. 2-3).

« Los psicologos estan interesados en producir cambio.

« La implementacion del cambio se asocia generalmente con el deseo de
mejorar la calidad de vida de otros individuos.

« Los psicologos estan entrenados en procedimientos especiales y técnicas
de observacion, medicion e informe.

« Ellos se enfrentan con problemas que son multi-determinados y que
necesitan ser analizados en sus partes constitutivas.

« Los psicologos trabajan dentro de contextos organizacionales, donde las
caracteristicas de la organizacion pueden influenciar las formas en que
las personas se relacionan entre si.

« El psicologo no tiene el derecho de tomar decisiones por otros, no
obstante que la mayoria de su tiempo laboral lo ocupa tratando con
personas. Las definiciones contemporaneas de la persona incorporan la
nocioén de que los individuos no deberian ser menos libres para tomar
decisiones acerca de sus propias vidas, que los propios psicologos.

« Los clientes son personas que pertenecen a familias y a otras redes
emocionales personalmente significativas; tales redes influenciaran las
formas en que los clientes perciben el mundo y sus propios roles dentro
de él.

« Los clientes también tienen otras afiliaciones - ya sea de naturaleza
religiosa, politica o ideologica - cuyos valores seran de significacion
personal para ellos. Por lo tanto, seria dificil comprender la vision del
mundo del cliente sin ubicar el problema del cliente dentro de esos
contextos.

« La vida es estresante y los psicologos y sus clientes pueden estar
sometidos a tensiones y conflictos; el psicologo necesita disefiar métodos
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de afrontamiento y se espera que ayude a los clientes en el desarrollo de
habilidades personales de afrontamiento.

- Las intervenciones psicoldgicas usualmente involucran educacion y
entrenamiento, y en muchos casos un intento de transferir al cliente
autonomia personal y responsabilidad por el cambio.

« Como otros profesionales, los psicologos tienen la responsabilidad de
evaluar la eficacia de las estrategias disefiadas para promover cambio.

« En la mayor parte de sus labores y contextos los psicologos tienen que
colaborar con miembros de otros grupos profesionales (tales como
enfermeras, médicos, trabajadores sociales, supervisores y
administradores). La colaboracion exitosa presupone la comprension de
los principios que guian la vida profesional de los colegas y el desarrollo
de respeto mutuo.

« Los recursos nunca son ilimitados; asi es necesario aprender a asignar
recursos en formas tales que reflejen las prioridades y maximizen el
beneficio.

« Finalmente, debido a que el trabajo de los psicologos involucra personas
de una forma muy directa, hay consecuencias morales inmediatas de las
intervenciones psicologicas. Esto implica que los psicologos necesitan
practica en analisis moral y en manejar aspectos complejos que tienen
que ver con ¢&tica, privacidad, consentimiento, confidencialidad,
influencia interpersonal y responsabilidad personal.

La lista anterior, que podria considerarse una combinacién de diversos
aspectos (conocimientos, habilidades, actitudes y valores), contiene muchos
de los factores que debieran tenerse en mente al disefiar e implementar
aplicaciones del conocimiento y la investigacion en cualquiera de las
diversas areas de la psicologia (educacidn, trabajo, clinica, etc.) y por cierto
también en cualquier intento de cambio social.

Ya que el rol de los psicologos los hace ser agentes de cambio, personas
involucradas en la planificacion e implementacion de cambios que mejoren
la calidad de vida de los individuos y los grupos sociales, a continuacion
revisaremos brevemente tres principales estrategias mediante las cuales se
puede intentar lograr el cambio (Wrightsman & Deaux, 1981).

Estrategia empirica-racional
Asume que las personas son racionales y que actuaran sobre la base de la

mejor informacidon disponible, de modo que si se quiere mejorar la
capacidad de las personas para tomar buenas decisiones lo que se necesita
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es presentarles los hechos y evidencias lo mas claramente posible. Estas
creencias subyacen al gran valor que se concede a la educaciéon como
herramienta fundamental de progreso individual y social, y se manifiesta en
diversas formas como por ejemplo tratar de estar bien informado o escribir
cartas al periddico o a las autoridades. Sin embargo, y aunque esta estrategia
podria tal vez encontrar apoyo en la concepcion del individuo como
procesador de informacién que caracteriza toda la psicologia moderna,
parece bastante evidente que los hechos tienen un poder limitado para
cambiar la conducta, como se evidencia en el hecho que fumemos,
conduzcamos a velocidades excesivas, o nos rehusemos a hacer ejercicios
fisicos, conductas que no parecen muy racionales a la luz de la informacion
de que disponemos. Por lo tanto, esta estrategia empirica-racional parece a
menudo limitada o insuficiente para promover un cambio real.

Estrategia normativa-reeducativa

Asume que las personas son inteligentes y racionales, pero también asume
que ellas responden a determinados aspectos culturales y, como resultado de
ello, las personas tienen respuestas y patrones conductuales que se basan en
actitudes, valores, tradiciones y redes de relaciones sociales. Por lo tanto,
cualquier intento de cambio en un individuo, grupo o comunidad debe
tomar en cuenta esos determinantes culturales o normativos. La importancia
de los aspectos normativos en la conducta social ha sido destacada varias
veces a lo largo de este texto, especialmente al tratar temas como los grupos
de referencia, las normas de grupo, la conformidad y las actitudes (en este
ultimo caso el lector podra recordar el rol de la norma subjetiva en el
modelo de la accion razonada de Fishbein y Ajzen). El proceso normativo-
reeducativo procede mas lentamente, y el cambio depende en gran medida
del acuerdo y colaboracién entre los agentes de cambio y las personas
involucradas.

Estrategia de poder-coercion

Intenta lograr el cambio mediante la utilizaciéon de diversas formas de
poder, ya sea militar, econdmico, politico o social. Como ejemplos pueden
citarse los movimientos revolucionarios, diversas medidas legislativas que
se imponen a la poblacidon (integracion racial, bilingiiismo, regulaciones
referentes a la conduccion de vehiculos o la venta de alcohol, etc.), asi como
movilizaciones politicas, sindicales, estudiantiles, huelgas, boicots, etc. A
pesar de su frecuente efectividad, esta estrategia rara vez es suficiente por si
sola, y menudo requiere ser acompafiada por un enfoque normativo-
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reeducativo para maximizar y mantener el cambio. Dentro de esta estrategia
han recibido mucha atencion las formas no violentas de intentar cambios,
por parte de figuras o agentes de la llamada “no violencia activa” tales
como Mahatma Gandhi en su lucha por la independencia de India, y Martin
Luther King Jr. en el movimiento por los derechos civiles de la poblacion
negra en Estados Unidos. El uso de estrategias no violentas se basa en parte,
ademas de consideraciones morales o filosoficas, en el hecho que las
estrategias violentas introducen mucha mas impredictibilidad en un sistema
social. La predictibilidad se refiere a: (1) si se logran los cambios deseados;
(2) cuanto perduraran los cambios logrados; y (3) si resultan efectos
colaterales negativos no previstos. De acuerdo a Wrightsman y Deaux
(1981), en base a estos tres criterios se encuentra que las estrategias no
violentas son mas efectivas para lograr un cambio planificado en un sistema
social amplio.

Al igual como ocurre en muchos otros campos, se podria pensar que el uso
combinado de las estrategias descritas seria mas efectivo que el s6lo recurrir
a una de ellas. Esta combinacion, que podria darse en forma simultanea o
sucesiva, responderia mejor al caracter multi-determinado de la conducta
humana, donde interacthan variables cognitivas, afectivas, normativas,
valdricas, etc., y tomaria también en cuenta el hecho que en muchas
ocasiones parecen requerirse mecanismos de control externo para lograr
cambios, como se evidencia por ejemplo en el area de la conducta de fumar
o de la conduccion de vehiculos en condiciones adecuadas.
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